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RESUMEN

Impulsar un plan estratégico de marketing para el local de la empresa Unity,
ubicado en Los Ceibos y favorecido con una infraestructura adecuada y variedad de
productos, tenia la pretension de construir una herramienta de gestion que incentive y
posicione las ventas para compensar el esfuerzo de inversion con un retorno
adecuado. Ello significd, en primera instancia, compilar informacion pertinente para
comprobar la situacién de la empresa en cuanto a su imagen, a los servicios que
presta y a las resistencias plausibles para, luego, accionar elementos considerados
claves que desarrollen las ventas esperadas; una necesidad que, de no atenderse,
provocaria, ademas de pérdidas econdmicas, el cierre del local por el desfase de los
resultados. La tesis concluye con una propuesta de plan a implementar que estimula
una mision estratégica de mercadeo, con ingresos consecuentes en relacion con el
esfuerzo de inversion realizado, ya que identifica los factores que afectan el
posicionamiento del local y acciona mecanismos incrementales sobre ellos a fin de

posicionar la vision empresarial.

Palabras Claves: Estrategias, Incentivos, Situacion, Resistencias, Desarrollo e

Incremento de Ventas
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ABSTRACT

Promoting a strategic marketing plan for the Unity company premises,
located in Los Ceibos and favored with an adequate infrastructure and variety of
products, had the intention of building a management tool that encourages and
positions sales to offset the investment effort with an adequate return. This meant, in
the first instance, to compile pertinent information to verify the situation of the
company in terms of its image, the services it provides and the plausible resistances,
and then to act on key elements that develop the expected sales; a need that, if not
addressed, would cause, in addition to economic losses, the closure of the premises
due to the lack of results. The thesis concludes with a proposed plan to be
implemented that stimulates a strategic marketing mission, with consequent income
in relation to the investment effort made, since it identifies the factors that affect the
positioning of the premises and triggers incremental mechanisms on them in order to

position the business vision.

Keywords: Strategies, Incentives, Situation, Resistances, Development and Sales

Increase.
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RESUME

Promouvoir un plan de marketing stratégique pour I'unité locale de
I'entreprise, situé a Los Ceibos et favorisé I'infrastructure et la variété des produits
adéquats, j'ai eu l'intention de construire un outil de gestion qui encourage et les
ventes de position pour compenser I'effort d'investissement avec un retour adéquat.
Cela signifie, en premier lieu, de compiler des informations pertinentes afin de
veérifier la situation de l'entreprise en termes de son image, ses services et une
résistance plausible pour ensuite conduire a développer des éléments clés pris en
compte les ventes attendues; un besoin qui, si elle ne traite pas, en plus des pertes
économiques, entrainer la fermeture des locaux par le desface des résultats. La these
se termine par un plan proposé pour mettre en ceuvre qui stimule une mission
marketing stratégique, avec un revenu conséquent lié a I'effort d'investissement fait,
car il identifie les facteurs qui influent sur le positionnement des mécanismes locaux

et aux lecteurs supplémentaires sur eux positionner la vision de I'entreprise.

Mots Clés: Stratégies, Incitations, Situation, Résistances, Développement et

Augmentation des Ventes.

XX



Capitulo 1.- Generalidades de la Investigacion

1.1 Antecedentes

Guayaquil representa un consolidado punto empresarial del Ecuador que, con
el pasar de los afios, ha logrado grandes transformaciones arquitecténicas en sus
diversos sectores, lo que la ha convertido en unas de las principales zonas
econdémicas del pais. Al afio 2017, cuenta con una poblacion de 2°644.891
habitantes, volviéndose el cantdn mas poblado del pais seguido de la capital Quito

que registrd en dicho afio una poblacién de 2°644.242 habitantes.

El sector comercial tiene tres principales grupos econémicos que generan en
Guayaquil anualmente un significativo valor de sus ingresos. Estos grupos se
encuentran conformados por 1) Corporacién La Favorita con un monto total en
ingresos anual de $1.602,71 millones de dolares 2) Corporacién ElI Rosado con
ingresos de $1.489,25 millones por afio 3) Almacenes Juan Eljuri con un ingreso
anual de $1.291,94 millones de ddlares. Cifras que, para el tamafio del mercado

ecuatoriano, son significativas.

Almacenes Juan Eljuri es un grupo empresarial fabricante, importador y
exportador de reconocidos productos a nivel nacional; cuenta con un portafolio de
mas de 10.000 items que van desde maquillaje, perfumes, muebles, ceramica,
electrodomésticos, licores, motos, generadores, neumaticos, entre otros, hasta
vehiculos. Este grupo tiene bajo su administracion 166 compafiias, entre las cuales
podemos encontrar Banco del Austro, ETV Telerama, Ceramica Andina, ltalpisos,
Rialto, Keramicos, Skoda, Chevrolet, Kia Motors, Honda, Ford, Volkswagen y en

2



2017 firmaron un acuerdo comercial con Hyundai. Desde 1940, bajo la direccion del
sefior Juan Eljuri, se establecieron progresivamente contactos comerciales con
México, Canada, Brasil, Italia, Arabia Saudita, India, China, Tailandia, Japén,

Australia y Estados Unidos.

En agosto del 2015 el Abogado Roberto Doumet, hijo de la Sefiora Olga
Doumet y Juan Eljuri, presentd un proyecto llamado «Unity Stores» el cual se
fundamenta en reunir varias marcas y productos, con los que ya cuenta Almacenes
Juan Eljuri, y afadir nuevas lineas tanto de ropa como de hogar; el fin era
diferenciarse del resto de casas comerciales aportando productos innovadores y

vanguardistas.

Para agosto del 2016 se inaugurd la primera tienda Unity Stores con una
inversion de aproximadamente $980.000 dolares, ubicada en el centro de la ciudad
de Guayaquil entre las calles 9 de octubre y Boyacé. Dicho establecimiento consta de
cuatro pisos, en cuya planta baja (los pisos 1 y 2) se oferta ropa y accesorios para
mujeres, y en la planta alta (pisos 3 y 4) ropa para caballeros acompaiado de

articulos electronicos y electrodomésticos.

Gracias al nivel de aceptacion y ventas presentado por la matriz, en febrero
del afio 2017 se abri6 una sucursal ubicada en la ciudadela Los Ceibos la cual abarca
dos pisos y parqueadero privado para todos sus clientes. En octubre del 2017 se
apertura dos nuevos locales en el centro comercial Alhambra de la via Samborondén
para que las personas que viven alejados de las zonas céntricas puedan realizar sus
compras con mayor facilidad y rapidez. Los directivos tienen planificado abrir una

cuarta tienda que se ubicaria en el norte de la ciudad, especificamente en la calle



Francisco de Orellana cerca del Hotel Hilton Colon donde se construye el parque

comercial Arcadia.

Al afio de operaciones la matriz Unity Stores, localizada en el centro de la
ciudad, supero el nivel de ventas proyectadas y generd importantes ganancias para el
grupo empresarial Eljuri respondiendo positivamente a la inversion realizada en
dicho establecimiento. En cuanto a la sucursal ubicada en la ciudadela Los Ceibos, el
monto en ventas anual no alcanzé los niveles esperados, una situacion que responde
limitadamente a la inversion destinada para dicha sucursal, puesto que dentro del
local se adquirid sofisticados sistemas de comunicacion interna, facturacion, control
de inventarios, seguridad e iluminacidn. No obstante, de que se adecu6 espacios para
marcas reconocidas de calzados como Nike y Adidas, se ofertd la linea de ropa
exclusiva “Olga Doumet”, electrodomésticos como refrigeradoras, lavadoras entre
otros articulos para el hogar, y se construyé un parqueadero privado para mayor
comodidad de los clientes, pareceria ser que la frecuencia, en cuanto a visitas, de los

clientes al local ubicado en la ciudadela Los Ceibos, no es la adecuada.

Lo sefialado configura la caracteristica de donde surge la presente
investigacion, porque, como objeto de estudio, se plantea el disefio de un plan
estrategico de marketing dirigido a impulsar la penetracion al mercado y el

posicionamiento del local, sujeto de estudio, de la empresa “Unity Stores”.

1.2 Formulacion del Problema

Encontrar una solucién idoénea y practica, a través de un esquema que
concrete la funcionalidad del proyecto, demanda conocer, para proyectar, las

percepciones de lo util y lo deseado por los potenciales clientes. El plan estratégico,



como meétodo, y la tecnologia del marketing, en tanto como herramienta, pueden
plasmar los esquemas que, en el presente caso, se quieren, a fin de lograr impulsar
las visitas al local y con ello generar las ventas que mejor justifiquen la inversion

realizada.

La idea principal del marketing, hoy posicionado como un instrumento de
estrategia que coordina las labores empresariales para permitir a una compafia
enfocarse en el consumidor final, busca determinar una directriz organizacional
competente que ayude al negocio no solo a vender un producto o servicio a un
determinado precio, sino a presentar, o hacer visible, un bien o servicio que satisfaga
las necesidades del usuario en el momento mas oportuno y a un precio accesible; lo

que impulsa los resultados esperados.

Entre las principales tareas que exige esta herramienta estratégica esta el
estudio de mercado, total o parcial, el cual direcciona cada una de las actividades en
los distintos departamentos de la organizacion para poder identificar las
caracteristicas esenciales de los consumidores y de la competencia directa o indirecta

que presente la empresa.

En consecuencia, la investigacion apunta a posicionar una estrategia de
marketing que atraiga a los clientes hacia el local ubicado en la ciudadela Los
Ceibos, con el proposito de incrementar la frecuencia de visitas adecuadas, en

relacién con la capacidad (espacio) disponible para ser visitada.

Al identificar lo que motiva a los consumidores, la empresa podra realizar un
andlisis interno con el propoésito de explotar las fortalezas que atraigan al cliente,

ponderar sus debilidades de impulsion, encontrar las oportunidades a incentivar y



reducir las amenazas que hagan interferencia; al final se busca motivar el ingreso en
aquél determinado mercado, estableciendo la oferta de cierto tipo de producto o
servicio deseado. Es un andlisis que posibilita descubrir tanto el equipamiento
apropiado como la estrategia competitiva pertinente que dinamiza el negocio al

responder a las multiples exigencias del “mercado meta”.

Sin embargo, conocer al consumidor no solo consiste en saber sus gustos o
preferencias, sino que también representa poder llegar y mantenerse de manera
constante en la mente del comprador brindando todas las facilidades que necesite
para adquirir el bien o servicio y motivandolo de forma periddica para que las
compras realizadas satisfagan su gusto; ello redunda en un 6ptimo posicionamiento

en el mercado a través del tiempo.

Ademas, gracias al avance de la tecnologia, hoy en dia se pueden encontrar
mecanismos de difusion de informacion, publicidad y comunicacién a un costo no
muy elevado y en ciertas ocasiones de manera gratuita, como lo son las redes
sociales, a las cuales tienen acceso muchas personas. Este tipo de mecanismos ayuda
a la compafiia a reconocer las preferencias de los consumidores rapidamente, lo cual

representa un significativo aporte en caso de que la organizacion desee diversificar.

La aplicacion del marketing de manera estratégica se lo realiza en varias fases

las cuales empiezan en:

a) ldentificacion del problema en la empresa.
b) Estudio de mercado.

c) Segmentacion de mercado.



d) Determinacion de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
organizacional.

e) Definicion de objetivos a cumplir de forma mensual o anual.

f) Descripcion de las estrategias o actividades a seguir.

g) Aplicacion de estrategias.

h) Evaluacion de resultados obtenidos en el mes o afio.

Una solucidn idonea y préactica, para el local que esta ubicado en la ciudadela
Los Ceibos, como esquema que concrete la funcionalidad del proyecto, demanda
interrogarse sobre la misma planeacién estratégica, a fin de enfocarla en las ventas

que mejor justifiquen la inversion realizada.

Dicha instancia que, ademas de realizar los andlisis internos para poder
identificar la situacion actual de la compafiia y las estrategias que aplican para llegar
al segmento de mercado que justifique la inversidn, plantea la siguiente pregunta de

investigacion:

¢un plan estratégico de marketing, dirigido al sector donde interviene la
empresa “Unity Stores”, permite la penetracion al mercado requerido por el esfuerzo

desplegado?

1.3 Sistematizacion del Problema

Para responder al estudio proyectado, se configuran preguntas secundarias

que faciliten realizar las indagaciones:

e ;Cual es la situacion actual de mercado que enfrenta el almacén sujeto de

estudio? (Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas)



e ;Queé teorias, relacionadas al marketing y sus estrategias, se pueden aplicar?
e Qué disefio estratégico del marketing conviene a “Unity Stores™?
e Al evaluar la viabilidad de la estrategia ;,como cambia la situacion de la

empresa?

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General
Disefiar un plan estratégico de marketing dirigido al sector empresarial de la ciudad
de Guayaquil, permitiendo la penetracion al mercado y el posicionamiento de la

empresa “Unity Stores”.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Analizar la situacion de la empresa, ademas de conocer los aspectos mas
importantes del mercado.

e Examinar los factores que posicionan el local, desde sus Fortalezas,
Amenazas, Debilidades y Oportunidades.

e Proponer una estrategia de marketing aplicada a la empresa “Unity Stores” en
la ciudad de Guayaquil.

e Evaluar la viabilidad de la estrategia comparando el costo involucrado con las

proyecciones estimadas.

1.5 Justificacion

El principal objetivo que tiene toda empresa, dedicada a la comercializacion
de bienes terminados, es poder satisfacer de manera eficiente y eficaz las diversas

necesidades de sus clientes llegando en el tiempo, lugar y costo mas oportuno dentro



del mercado que desea ingresar, mantenerse o crecer. El cumplimiento de este
objetivo a gran escala le permite a la organizacion alcanzar los niveles de
rentabilidad buscados y poder diferenciarse de sus competidores brindando un

servicio personalizado y bajo estandares de calidad.

En lo empresarial, existen muchas organizaciones que cometen errores al
establecer objetivos rigidos sin antes conocer en detalle las caracteristicas basicas del
consumidor y la capacidad que tiene la empresa para poder satisfacer las constantes
variaciones en necesidades que presentan los usuarios en un determinado territorio o
mercado. En este punto es de vital importancia que la empresa tenga identificado
claramente los diversos mecanismos 0 sistemas de comunicacién que utilizan
mayormente sus clientes para poder conocer de manera oportuna los cambios en sus

gustos y preferencias hacia un producto o servicio en especifico.

La planeacién estratégica en una empresa facilita la correcta definicion de
objetivos a corto, mediano o largo plazo; puesto que previo a la determinacion de las
metas a cumplir se analiza el entorno interno y externo de la organizacion
identificando el rendimiento esperado, el funcionamiento de los sistemas de
comunicacion, la elaboracion de planes de contingencia, la competencia directa e

indirecta y la fecha de cumplimiento.

A nivel ejecutivo, la planeacion estratégica permite una mejor toma de
decisiones puesto que se tiene mas control sobre cada una de las actividades
asignadas a los departamentos de la organizacion. En este proceso con la ayuda de un
software especializado como por ejemplo “Microsoft Project”, el jefe podrd conocer
la persona encargada para cierta actividad, los procesos asignados y el tiempo que se

toma en cumplir ese objetivo.



La empresa Unity Stores, como organizacion dedicada a la comercializacién
de bienes terminados, en el local que se encuentra ubicado en la ciudadela Los
Ceibos de los almacenes Juan Eljuri, plantea la idea de reunir las distintas marcas del
grupo empresarial, ademas de las lineas de ropa o productos exclusivos, para volver

atractivo el local.

Sin embargo, el resultado anual de la tienda que se encuentra ubicada en la
ciudadela Los Ceibos no cumplié con los niveles proyectados. Por esta razdn nace la
incertidumbre sobre el monto de venta anual que justifica la inversién realizada en
dicho establecimiento y, a simple vista, se nota que la frecuencia de visitantes no es

la apropiada para el espacio invertido.

Al utilizar la planeacion estratégica, dentro de esta investigacion, con enfoque
en el marketing, se pretende descubrir qué acciones esta ejecutando la empresa para
poder llegar y satisfacer las necesidades de los usuarios; y, desde aquel aprendizaje,
disefiar correctivos que mejoren los niveles de ventas. Adicionalmente, se evalla los
planes de contingencia, previstos en el proceso de trabajo, para detectar cambios
plausibles en los planes, en los precios adecuados, la calidad de los productos, el
servicio de atencion al cliente, la capacitacion del personal y los objetivos

alcanzables.

Por otro lado, se intenta mostrar, con el aporte practico de la planeacion
estratégica enfocada en el marketing, que es factible el aumento de las ventas en la
sucursal de la ciudadela Los Ceibos de la tienda Unity Stores, exponiendo asi la
interaccion existente entre la teoria y la practica, sus principales caracteristicas y los
beneficios que puede obtener una institucién al aplicar este tipo de procedimientos en

sus actividades comerciales y administrativas.
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1.6 Marco Referencial

1.6.1 Marco Teodrico

1.6.1.1 Antecedentes investigativos

Al iniciar el estudio se busco informacion con rigor cientifico, publicados en
los repositorios universitarios o en revistas profesionales especializadas, encontrando
que existen muchas investigaciones elaboradas, como plan estratégico de marketing,
para intervenir en unidades productivas especificas y posicionarlas ante los clientes
potenciales. Los planes estratégicos que vinculan las maniobras de marketing ofrecen
opciones para mejorar el aprovechamiento de oportunidades de crecimiento en las

empresas.

Para los fines del presente estudio, se rescata de los antecedentes indagados
las variables que posicionan la investigacion. Desde la dptica de los clientes se
trabaja con variables que delaten la “intencion de compra” asociada a la “imagen
corporativa”. La pertinencia de la teoria que se puede aplicar se aproxima a través los
“métodos” que recomienda y las “estrategias” inducidas. El disefio que se propone
aplicar considera los costos involucrados de la viabilidad “marketing” que redunde

en incremento de las ventas.

1.6.1.2 Definicion de Términos Basicos

A fin de enmarcar el estudio, y facilitar su comprension, es necesario definir
los términos guias sobre los que se trabaja en relacion con el planteamiento filosofico

o doctrinario de las teorias preexistente que lo sustenta.
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1.6.1.2.1 Concepto de Marketing

En el mundo empresarial, todas las acciones y procedimientos realizados por
una organizacion responden a mdltiples estrategias fijadas en un plan, el cual es
disefiado bajo las capacidades internas que posee la compafiia y las diversas
exigencias que presenta el mercado nacional o internacional en donde se desarrollen
las actividades comerciales (Keller, 2012). Las estrategias estipuladas en un plan
deben contener su respectiva ruta a seguir detallando claramente las fases de su
aplicacion y el personal a cargo, ya que es comun observar que al momento de
ejecutar dicha funcion o se asignan demasiados recursos humanos para una actividad

0 se estipula una limitada cantidad de materiales.

Segun Chavarria (2011) “la mayor parte de las empresas dedicadas a la
compra y venta de productos terminados definen sus acciones competitivas en base a
los lineamientos del marketing que les permite llegar a sus clientes de manera
asertiva” (pag. 17). Para Kotler (2012) “la utilizacion del marketing en la venta de
un producto terminado le permite a la organizacion generar la cantidad de ingresos
proyectados respondiendo efectivamente al nivel de inversion en tiempo y dinero por

parte de los directivos” (pag.5).

De acuerdo con la American Marketing Association (A.M.A por sus siglas en
inglés) “la ejecucion de estrategias corporativas basadas en el marketing, para la
venta de un determinado producto o servicio, concede una ventaja competitiva en el
mercado al conocer con mayores detalles las exigencias de los consumidores”
(2013). Segun Hernandez (2001) “el marketing posibilita la generacion de valor

agregado en un producto mediante una interaccion constante con los clientes
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conociendo el precio, presentacion y lugar en donde estan dispuestos a adquirir el

bien logrando un 6ptimo posicionamiento en el mercado” (pag.4).

Para Tirado (2013) “el uso de marketing en la empresa permite una mejor
orientacion a los distintos departamentos que la conforman enfocandose asi en
obtener alta cantidad de produccién, procesos de calidad, elevados niveles en venta 'y
progresivo posicionamiento en el mercado” (pag.23). Para poder cumplir con cada
uno de estos enfoques, toda organizacién debe contar con un personal altamente
eficiente capaz de presentar planes de contingencia de manera estratégica y operativa

a los inconvenientes que se puedan presentar en el mercado.

Segun Webster (2013) “la aplicacion del marketing en una empresa consiste
en una parte estratégica determinando la situacion actual, objetivos planteados y la
ruta a seguir; y de una parte operativa definiendo la forma de ejecucion y control”
(pag. 33). La correcta delimitacion del marketing estratégico y operativo en una
organizacion facilita la oportuna segmentacion de mercado, identificacion de
oportunidades, alianzas empresariales, adquisicién de herramientas tecnoldgicas y

presentacién de productos.

Este concepto ha pasado por diferentes fases:

Orientacion a la produccion: Se define como la orientacion de la compafiia
sobre los productos. Por lo tanto, la empresa se esfuerza al maximo por producir un
producto de calidad y por fijarlo al precio correcto para que el consumidor diferencie

los productos de la empresa y los compre.

Orientacion a las ventas: Es un enfoque que busca obtener beneficios al
centrarse en la persuasion de las personas para comprar los productos en lugar de

comprender las necesidades del cliente. Con el fin de llegar a muchos compradores,
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superando la competencia, se hace hincapié en campafas publicitarias que sugieren
la orientacion de ventas. Simplemente se trata de impulsar el producto ya producido

a través de la publicidad o la fuerza de ventas.

Orientacion al mercado: Se centra en descubrir y satisfacer las necesidades
y deseos de sus clientes a través de su combinacion de productos. La orientacién de
mercado funciona a la inversa de las estrategias de mercadotecnia intentando adaptar
productos para satisfacer las demandas de los clientes. Por lo tanto, se la puede

considerar como una campafa de marketing coordinada entre empresa y sus clientes.

Podemos observar que, el marketing es uno de los principales componentes
hoy en dia de las empresas, porque permite conocer a los clientes en sus gustos,
deseos, necesidades e insatisfacciones; factores que, para las empresas, coordinan
todas las actividades en las diferentes areas como la produccién, administracion,
finanzas, ventas y mercadeo entre otras, ya que brindan soluciones a las demandas de

los consumidores y, con ello, se da cumplimiento a los objetivos organizacionales.

1.6.1.2.2 Concepto de Planeacion Estratégica

Segin Robert (2016) “la planeacion estratégica es un procedimiento
sistematizado de aplicacion y desarrollo de planes entre los departamentos de la
empresa logrando la participacion activa de todos los colaboradores para el

cumplimiento de los objetivos organizacionales en el tiempo previsto” (pag. 4).

Para Lopez (2013) “la planeacion estratégica representa una herramienta
administrativa en donde se identifican los recursos disponibles de la compafiia, las
oportunidades que ofrece el mercado y las caracteristicas de los competidores
directos para determinar el futuro de la empresa” (pag. 5). El acertado

reconocimiento de estos factores internos y externos le facilita a la organizacion una
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creacion efectiva de mision y vision, planes de contingencia, equipamiento

tecnoldgico, planes de desarrollo y sistemas de control.

De acuerdo con Armijo (2009) “la planeacion estratégica simboliza una
herramienta de gestion empresarial en donde se apoyan todas las decisiones del nivel
ejecutivo en torno al que hacer ahora y que ruta debo seguir en el camino para

alcanzar los objetivos planteados” (pag.5)

En el mundo empresarial, la planeacion estratégica se interpreta como la
puesta en marcha de todos los planes estipulados para competir en el mercado,
empleando de la forma mas progresiva y eficiente posible todo el arsenal de recursos
financieros, fisicos, humanos y tecnoldgicos que posea la empresa (MCKENNA,

2013).

Segin Palomo (2005) “el uso de la planeacion estratégica le brinda a la
empresa simulacion al futuro aplicando enfoques modernos en departamentos claves
de la organizacion proporcionandole mejoras en canales de comunicacion,

capacitacion constante de los colaboradores y definicion correcta de objetivos”.

Para Valenzuela (2012) “la planeacion estratégica permite acrecentar la
efectividad de la organizacion, renovar la toma de decisiones bajo un enfoque mas
amplio del mercado, construir grupos de trabajo bajo la direccion de un lider y
modernizar los canales de comunicacion” (pag. 14).

De acuerdo con Villa (2012) “la ejecucion de una planeacion estratégica
consiste en la definicion de objetivos, seguida del analisis interno y externo de la
empresa, continuando la puesta en marcha y evaluacion de estrategias, finalizando

con determinacion plazos y control de resultados” (pag. 16).
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1.6.1.2.3 Concepto de Plan Estratégico de Marketing

La planeacion estratégica esta compuesta de varios programas en las distintas
areas funcionales de la organizacion que le permiten cumplir con los objetivos en el
tiempo y bajo las condiciones esperadas. El departamento de marketing representa
una de esas areas que contribuye de manera directa a la competitividad de la empresa
en el mercado nacional o internacional.

Por esta razon Mediano (2015) propone que ‘el plan de marketing es un
instrumento empresarial, inmerso en una planeacion estratégica, que permite
disminuir los riesgos de fracasar en el mercado observando atentamente las
variaciones en gustos y preferencias de los consumidores proporcionando productos
que satisfagan necesidades” (pag. 5).

Para Cohen (2014) “la planeacion en marketing representa para una
organizacion la formulacion de estrategias a nivel comercial a corto y largo plazo
brindando una serie de procedimientos a seguir para poder ofrecer un producto a un

precio accesible al consumidor” (pag. 8).

De acuerdo con Argandofia (2012) “las estrategias de marketing permiten
mantener actualizada la compafiia y poder responder efectivamente a la competencia
mediante una evaluacion constante a las necesidades de los clientes, presentacion
oportuna de productos y establecimientos de nuevos canales de distribucion” (pag.

2).

Segun Echeverri (2015) “todo plan de marketing organizacional debe estar
compuesto de filosofia empresarial, entorno de marketing, segmentacion y
posicionamiento, estrategia de mercadeo, presupuestos de ventas y plan de
Seguimiento que ayuden a buscar oportunidades de crecimiento en el mercado” (pag.
30).
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Grafico 1: Plan de Marketing
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Empresarial Marketing Posicionamiento

Presupuesto de
Ventas y
Mercadeo

Plan de
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Fuente: (Echeverri Cafias, Marketing Practico, 2009)

La filosofia empresarial representa la estructura fundamental de toda
organizacion que mide su comportamiento en el mercado, puesto que en ella se
detalla los aspectos basicos de la misma como por ejemplo quién es, para que existe,
a donde quiere llegar, como desea hacerlo y cudl es la huella que quiere dejar en la
sociedad. Este tipo de interrogantes han permitido que las empresas hoy en dia sean
socialmente responsables con la poblacién en donde desarrollan sus actividades y no

busquen solamente incrementar su patrimonio anual (Peralba, 2014).

En esta filosofia podemos encontrar un conjunto de elementos que hacen a la
organizacion Unica, diferenciandola de las demas y fortaleciéndola interior y
exteriormente. Los elementos que forman parte de la filosofia empresarial de
marketing son mision, vision, valores, contexto estratégico, factores claves de éxito,
evaluacion estratégica dindmica y piramide competitiva, los cuales permitiran

cumplir los objetivos planteados a corto, mediano o largo plazo (Toscano, 2015).
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Dentro de toda organizacion, la mision representa la razon de ser y el
propdsito de esta dentro del mercado, mientras que la vision simboliza lo que quiere
llegar a ser la empresa en un determinado periodo de tiempo. Por otra parte, los
valores figuran las cualidades morales de la organizacién dentro del mercado, el
contexto estratégico son las variaciones de oferta y demanda que presenta un
producto o servicio, los factores de éxito son elementos que muestran cierto nivel de

incidencia en el comportamiento de la institucion (Ordenes, 2008).

La evaluacion estratégica dinamica consiste en un analisis interno y externo
de los elementos que inciden de manera directa o indirecta al desarrollo de la
empresa identificando las debilidades de la organizacién y las oportunidades que se
generan en el mercado; y la pirdmide estratégica esta conformada con un conjunto de
tacticas que ayudaran a plantear y cumplir una determinada estrategia dentro en un

mercado nacional o internacional (Echeverri, 2015).

Como base esencial para la construccion de un plan de marketing tenemos a
la piramide estratégica, ya que es importante comprender los elementos por los
cuales esta compuesta. Las estrategias se encuentran en la cima de la piramide en
vista de que estan ligadas a la direccion y filosofia corporativa de las organizaciones.
También forman parte las tacticas que son las actividades y planes que permitirian
lograr dichas estrategias, las cuales tienen que ser medibles y alcanzables de forma
precisa y especifica. A su vez las tacticas son cristalizadas mediante programas en

proyectos de corto plazo con la implementacion de dichas estrategias.
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Graéfico 2: Piramide Estratégica
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Fuente: (Echeverri Cafias, Marketing Préctico, 2009)

1.6.1.2.3.1 Entorno del Marketing

Grafico 3: Los ambientes del mercado
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Fuente: (Echeverri Cafias, Marketing Practico, 2009)
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El Macroambiente esta formado por cuatro entornos como se lo puede observar en el

siguiente gréafico:

Grafico 4: Analisis del Macroambiente
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Fuente: (Echeverri Cafias, Marketing Practico, 2009)

20




El Microambiente interviene directamente en las organizaciones y en la atencién del

mercado meta como se lo puede observar en el siguiente grafico:

Grafico 5:; Analisis del Microambiente
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Fuente: (Echeverri Cafias, Marketing Practico, 2009)

Para el analisis del ambiente interno, se debe hacer un estudio desde lo mas
intimo de la empresa: filosofia, recursos financieros y recursos humanos, etc. El
método de planificacibn FODA (o DAFO) es una herramienta Gtil para explorar las
fortalezas y debilidades internas, asi como también las oportunidades y amenazas del
exterior, lo que permite un ajuste constante por parte de las empresas en su filosofia
conforme a las variaciones sujetas de las empresas en su entorno, afectando

directamente a los planteamientos del marketing ya desarrollados.
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1.6.2 Marco Conceptual

Una vez detallado el planteamiento filos6fico y doctrinario de teorias

preexistente, se definen los términos mas importantes que posiciona el estudio, a fin

de hacer mas comprensible su abordaje:

Cliente: Es un individuo u organizacion que voluntariamente compra bienes
0 servicios para satisfacer sus necesidades o comercializarlos.

Competidores: Persona o entidad que se encuentre en la misma industria o
en una similar fabricando o comercializando un producto similar a la de otra
persona o entidad.

Consumidor Final: Es la persona o entidad que compra un bien o servicio de
consumo directamente para su propio consumo.

Costo: Es el precio economico al que se ofrece un bien o servicio en el
mercado.

Demanda: Se refiere al deseo y disposicion del consumidor de pagar un
precio por un bien o servicio especifico.

Encuesta de Mercado: Es una herramienta que permite recopilar
directamente los comentarios de la audiencia objetivo para comprender sus
caracteristicas, expectativas y requisitos.

Entrevista: Es una técnica de investigacion cualitativa que se utiliza para
realizar una investigacion que se centra en un producto, situacion u objetivo
especifico.

Nicho de Mercado: Es la canalizacion de todos los esfuerzos del marketing

hacia un segmento bien definido de la poblacion.

22



e Promocion: Es un conjunto completo de actividades, que tiene como fin
atraer e inducir a la compra de un producto o servicio, con preferencia sobre
los demas.

e Recopilacion de Datos: Es un proceso mediante el cual se recopila la
informacién de todas las fuentes relevantes para encontrar respuestas al
problema de investigacion, probar la hipétesis y evaluar los resultados.

e Satisfaccion del Consumidor: Se define como la sensacion que experimenta
una persona cuando una oferta cumple con las expectativas del cliente.

e La identidad corporativa: es la suma de los elementos tangibles e
intangibles que distinguen a una organizacion, y estd configurada por las
acciones de los lideres, por la tradicion y el entorno de la empresa. Tiene un
horizonte multidisciplinar y fusiona la estrategia, estructura, comunicacién y
cultura de la empresa. Se manifiesta a través de mdltiples canales, como el
comportamiento y la comunicacion de los trabajadores, las herramientas de

comunicacion comercial o el desempefio organizacional. (Balmer, 2001).

1.6.3 Marco Legal

El sujeto de estudio (Unity Stores, Almacén ubicado en la ciudadela Los
Ceibos), explora un Plan estratégico de marketing (objeto de estudio) que mejore los
ingresos de la empresa. En una primera aproximacion, la interaccion “sujeto—objeto”
gira alrededor de los productos que comercializan; estos son, en su mayoria,
importados y de marca; en consecuencia, el proceso esta condicionado a la actividad
que se realiza con relacion al valor que se busca constituir. EI marco legal se vuelve
basico en la comprension de los tiempos y ajustes, porque define los

encadenamientos determinantes.
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1.6.3.1 Regimenes de Importacion
Reglamento al titulo de la facilitacion aduanera para el comercio, del libro v

del codigo organico de la produccion, comercio e inversiones (COPCI).

Las partes pertinentes que abordan el giro del negocio del almacén son:
1.6.3.1.1 Capitulo I. Normas Generales

1.6.3.1.1.1 Seccion | Ambito de Aplicacion y Definiciones
Art. 1.- Ambito de Aplicacion.- Las normas del presente reglamento y las
demas que expidiere el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, se aplicaran en

todo el territorio aduanero ecuatoriano.
1.6.3.1.1.2 Seccion Il Modalidades de Pago

Art. 3.- Medios de Pago.- (Reformado por el D.E. 943, R.O. 720-2S, 28-1lI-
2016).-Los medios de pago de las obligaciones tributarias aduaneras se estableceran
de conformidad con los articulos 94 y 99 del Cddigo Orgédnico Monetario y

Financiero.

La Direccion General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador podra
restringir la aceptacion de ciertos medios de pago dispuestos en el presente articulo,

en determinados casos, amparado en las resoluciones que establezca para el efecto.
1.6.3.1.2 Capitulo 11 Operaciones Aduaneras
1.6.3.1.2.1 Seccion | Cruce de la Frontera Aduanera

Art. 27.- Consideraciones Generales.- Todo medio de transporte, unidad de

carga y/o mercancias, que ingresen o salgan del territorio aduanero ecuatoriano, asi
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como las personas en relacion con las mercancias que transportan, estaran sujetas al
control por parte de la Autoridad Aduanera, en relacion al trafico internacional de
mercancias. Para el efecto, el Director General autorizard, modificara o restringira
los lugares habilitados para la practica de esta operacion. El Director Distrital
correspondiente, previa delegacion del Director General, fijara los horarios de
acuerdo a las necesidades y requerimientos del Distrito Aduanero, asi como
procurara armonizar los horarios de atencion con las administraciones aduaneras
involucradas en el cruce de frontera aduanera, y de ser el caso, podra autorizar se

realicen controles en forma conjunta.

1.6.3.1.2.2 Seccion Il Manifiesto de Carga

Art. 31.- Consideraciones Generales.- El transportista de la mercancia debera
entregar a la Autoridad Aduanera el manifiesto de carga a través de presentacion

fisica o de transferencia electrénica de datos.

1.6.3.1.2.3 Seccidn Il Cargay Descarga

Art. 37.- Carga y descarga.- La mercancia que provenga del exterior, por

cualquier via, debera estar expresamente descrita en el manifiesto de carga.

Cuando por motivos de cantidad, volumen o naturaleza de las mercancias,
resulte necesario, la Directora o el Director Distrital podran autorizar la descarga
fuera de los lugares habilitados para el efecto, de acuerdo a las disposiciones

contenidas en esta seccidn del presente reglamento.

Las mercancias destinadas a la exportacion estaran sometidas a la potestad de
la Autoridad Aduanera hasta que la autoridad naval, aérea o terrestre que

corresponda, autorice la salida del medio de transporte.
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1.6.3.1.3 Capitulo IV Despacho

1.6.3.1.3.1 Seccién | Declaracion Aduanera

Art. 63.- Declaracién Aduanera.- La Declaracion Aduanera sera presentada
de manera electronica y/o fisica de acuerdo al procedimiento y al formato establecido

por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Una sola Declaracion Aduanera, podra contener las facturas, documentos de
transporte de un mismo manifiesto de carga y demas documentos de soporte o de
acompariamiento que conformen la importacién o exportacién, siempre y cuando
correspondan a un mismo declarante y puerto, aeropuerto o paso fronterizo de arribo

para las importaciones; y de embarque y destino para las exportaciones.

Para efectos de contabilizacion de plazos y determinacién de abandono tacito
conforme el articulo 142 literal a) del Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, se tomara en cuenta la llegada de la mercancia conforme lo ampare el

manifiesto de carga contenido en la Declaracion Aduanera.

1.6.3.1.3.2 Seccion 11 Documentos que acompafian a la declaracion aduanera

Art. 71.- Documentos que acompafian a la declaracion.- Se consideran
documentos que acomparian a la Declaracion Aduanera los siguientes:
a) Documentos de acompafiamiento; y,

b) Documentos de soporte.
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1.6.3.1.4 Capitulo V Mercancias no declaradas, faltantes y de prohibida o no

autorizada importacion

1.6.3.1.4.1 Seccién | Faltantes o Sobrantes de Mercancias

Art. 97.- Declaracién Aduanera con Faltantes y Sobrantes de Mercancias.-
(Reformado por el Art. 8 del D.E. 1343, R.0. 971-S, 27-111-2017).- Si como producto
del aforo se determinen faltantes y sobrantes de mercancias en relacion a lo
contenido en una misma Declaracion Aduanera, el funcionario a cargo del acto
administrativo debera constatar la totalidad de la mercancia sobrante como de la

mercancia faltante.

Una vez que haya sido constatada la cantidad de mercancias, se procedera con
la correccion a la Declaracion Aduanera y su respectiva reliquidaciéon. En caso de
que producto de la referida correccion, se determinare que el valor de tributos a pagar
es superior a lo establecido en la declaracién original, se debera iniciar el
procedimiento sancionatorio. Para efectos de cuantificar el valor de las mercancias
gue no se hayan declarado correctamente, se deberad considerar el valor de toda la
mercancia sobrante restandole el valor de toda la mercancia faltante, valor que estara
sujeto a la sancion por contravencion o delito aduanero segun lo estipulado en el
articulo Cédigo Organico Integral Penal. Si una vez valorada la mercancia se
establece la infraccion como una contravencion, la multa sera impuesta por la
diferencia de los tributos entre la liquidacion original y la liquidacion producto de la

correccion por faltantes y sobrantes.

En caso de que el valor supere el establecido en el Codigo Organico Integral

Penal, se aplicara la sancion establecida en el articulo 178 del mencionado Cadigo.
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1.6.3.1.5 Capitulo VIII Regimenes Aduaneros
1.6.3.1.5.1 Seccion | Regimenes de Importacion
1.6.3.1.5.1.1 Subseccién | Importacion para el consumo

Art. 120.- Importacion para el consumo.- (Reformado por el Art. 13 del D.E.
1343, R.O. 971-S, 27-111-2017).- Es el réegimen aduanero de ingreso definitivo de
mercancias al pais, cuyos procedimientos para su aplicacion seran establecidos por el
Director General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Las mercancias
ingresadas bajo este régimen podran circular libremente en el Territorio ecuatoriano

una vez satisfecha la obligacion tributaria aduanera.

Las sanciones derivadas del proceso de despacho se sustanciaran e impondran
conforme al procedimiento establecido para el efecto. Bajo ninguna circunstancia,
ninguna funcionaria o funcionario del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
podra detener el despacho de mercancias por la sustanciacién, imposicion,
impugnacidn, recurso o cobro de una sancion administrativa, salvo en los casos que
el procedimiento sancionatorio que se sustancie persiga la imposicion y sancion de
alguna de las contravenciones contempladas en el Codigo Organico Integral Penal,
para tal efecto, dicho procedimiento sancionatorio constituye parte del proceso

despacho.

Las mercancias declaradas al régimen aduanero de importacion para el
consumo se consideraran mercancias nacionalizadas, una vez satisfecha la obligacion

tributaria aduanera.
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1.7 Disefio Metodoldgico

La presente investigacion es de tipo experimental porque “La investigacion
experimental es un proceso que consiste en someter a un objeto o grupo de individuos, a
determinadas condiciones, estimulos o tratamiento (variable independiente), para
observar los efectos o reacciones que se producen (variable dependiente)” — como lo
dice Arias (2012).

En relacién con el nivel de la investigacion es netamente explicativa, dado que
su objetivo es demostrar que los cambios en la variable dependiente fueron causados
por la variable independiente. Por lo tanto, se busca establecer con precision una
relacion causa-efecto (Arias, 2012).

Segin Anguera (Anguera, 2010) afirma que “el empleo conjunto de la
metodologia cualitativa y de la cuantitativa, dado que se interesa por el proceso vy el
resultado, potencia la vigorizacion mutua de los dos tipos de procedimientos, y facilita
la triangulacion a través de operaciones convergentes”.

El tipo de enfoque es cuantitativo-cualitativo porque se van a tomar datos de la
empresa y se apoya en lo cualitativo, ya que se miden percepciones de los clientes o de
los entrevistados.

El tipo de fuente que se utilizara para realizar la investigacion es primario
porque se obtendra informacién de encuestas a los clientes de la tienda y también de
entrevistas a funcionarios encargados del local Unity Ceibos. Los datos que se
obtendran son cualitativos ya que se obtienen de diferentes opiniones.

La hipdtesis con la cual se va a manejar este proyecto de investigacion es:
Examinar el posicionamiento del local en Los Ceibos (UNITY STORES, respaldada por

un grupo economico fuerte y con adecuada infraestructura) permite plantear una
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propuesta que posicione la empresa y mejore sus resultados, debido a que su alcance es
la poblacion de la ciudad de Guayaquil.

Segun los objetivos planteados en la presente investigacion, en primer lugar, se
analiza la situacion actual de la empresa de acuerdo con el tipo de mercado. Un objetivo
observado a través de las variables “imagen corporativa” de la empresa y la “intencion
de compra” de los clientes. La fuente de dicha informacion serd los clientes que
frecuentan la tienda a fin de hacer una aproximacién (encuesta) que determine el
servicio recibido en las visitas a la tienda y la impresion que de ello se deriva.

De acuerdo con el segundo objetivo planteado: Examinar los factores que
posicionan el local, desde sus Fortalezas, Amenazas, Debilidades y Oportunidades Se
estudian los factores y se inducen las estrategias que mejor se adaptan al problema de
estudio.

Dentro del tercer objetivo el cual fue planteado como: proponer una estrategia de
marketing aplicada a la empresa “Unity Stores” en la ciudad de Guayaquil se valoran las
variables de estrategias de marketing e incremento de ventas. La fuente de la primera
variable mencionada seran casos de estudios exitosos que otras instituciones en el
mercado hayan aplicado a sus procesos. Por otro lado, la fuente de la segunda variable
involucra las ventas mensuales de la tienda Unity Stores.

Finalmente, las variables que responden al Gltimo objetivo planteado se refieren
a los costos y la viabilidad de aplicar las estrategias de marketing. La fuente de
informacién son los Gastos no operacionales de la sucursal Unity Store Ceibos y el
incremento mensual en ventas. Se analizan también los gatos inferidos en la aplicacion
de las estrategias corporativas desde el enfoque del marketing, proponiendo un

seguimiento de la evolucidn de las ventas de la tienda.
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Por otro lado, en cuanto a la muestra es importante recordar que al desarrollar un
proyecto de investigacion “el total de observaciones en las cuales se estd interesado sea
su naimero finito o infinito, constituye lo que se llama una poblacion,” (Walpole y
Myers, 1996). La muestra es una pequefia parte de la poblacion estudiada y debe
caracterizarse por ser representativa de la poblacion.

Dentro de nuestra investigacion se realizara primeramente una recopilacion de
datos acerca del flujo de clientes en la tienda Unity Stores de la ciudadela Los Ceibos
durante los meses de: Marzo, Abril y Mayo; meses previos a los cuales se comenzaria a
trabajar con la redaccion de este proyecto para poder obtener una percepcién inicial del

problema planteado.

Segun el andlisis hecho a partir de los datos en referencia al nmero de clientes
de los meses sefialados previamente podemos obtener una cantidad promedio de 507
clientes, los cuales no solo visitaron las instalaciones de Unity Stores sino que también

realizaron una compra de algun articulo en particular.

38



Capitulo 2.- Situacion Actual de la Empresa

2.1 Descripcién de la Empresa Unity Stores de Almacenes Juan Eljuri

2.1.1 Resefia Histdrica de la Empresa

El almacén ubicado en la ciudadela Los Ceibos se encuentra inmerso, como
se lo explicé en la introduccion, en el recorrido empresarial del grupo que lo
apadrina. El éxito de los almacenes que apertura dicho grupo permite entender el
potencial exigido al almacén sujeto a estudio. El grupo afianza sus propdsitos
empresariales en la misién, vision y los valores corporativos. Porque es una
formulacién de corto y largo plazo que brinda una serie de procedimientos a seguir
(Cohen, 2014), para mantener actualizada la compafila y poder responder
efectivamente a la competencia (Argandofia, 2012), en consecuencia, debe estar
compuesto de filosofia empresarial, entorno, segmentacion y posicionamiento
(Echeverri, 2015); o sea, los elementos: mision, vision, valores, contexto estratégico,
factores claves de éxito, evaluacion estratégica dinamica y pirdmide competitiva

(Toscano, 2015).

2.1.2 Mision

Convertir Unity Stores en el destino de compras preferido al ofrecer un valor
accesible, innovacion continua y una experiencia excepcional cumpliendo

consistentemente las necesidades de los consumidores.
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2.1.3 Vision

Mantenernos enfocados en impulsar ventas rentables a traves de una ejecucion

rigurosa de los fundamentos de nuestro modelo comercial fuera del precio.

2.1.4 Valores Corporativos

e Integridad. e Confianza en nuestro equipo
e Atencion personalizada al de trabajo.
cliente. e Trabajo en equipo.
e Comunicacién oportuna 'y e Compromiso con los
sincera. resultados.

2.1.5 Organigrama

Grafico 6: Organigrama Empresarial

UNITY STORES

Accountant

[ | I 1 I Je

E-COMMERCE and
Social Media

Category Manager| |Category Manager Category Manager
Moda Belleza Hogar+Electronics

Director de
Localidad

Embajadores de
ventas

Grupo A Grupo B

Fuente: Departamento de Recursos Humano de Unity Stores

Elaborado por: Autores del Proyecto
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Segun el Organigrama de Unity Stores, el area involucrada en el estudio esta
encabezada por el contador, parte fundamental de la empresa. En segundo lugar,
estan los “Category Manager” quienes se encargan no solo de la parte del
merchandasing de cada producto de la tienda, sino que también se preocupan de
surtir cada area (moda, seccion de belleza, hogar, electrénica, musical y marketing

electronico).

Después se encuentra el director de la tienda quien se ocupa de dirigir
constantemente el correcto funcionamiento del local; entre sus responsabilidades
principales se halla el notificar cada necesidad que pueda mostrar la tienda a sus
superiores. Ademéas de organizar a sus ejecutivos delegando funciones diarias,
también se encarga de la logistica de los productos que tienen que ser enviados a los
clientes, y se ocupa de hacer pedidos de la mercaderia que se necesita reponer;
también le compete solucionar cualquier problema que se pudiere presentar, es decir

es a quien se le comisiona la parte operacional (ventas) y administrativa de la tienda.

Seguido del director, estan los ejecutivos de ventas quienes se los clasifican
en dos grupos (A y B) segun la especialidad en las ventas. El grupo A es para
aquellos vendedores especializados en ventas de moda, accesorios, joyeria, calzado,
cosméticos y perfumeria. Por otro lado, los del grupo B, estan especializados en la

venta de linea blanca, electrénica (audio y video), musical y linea de hogar.

Y, por ultimo, pero no menos importante, dentro del organigrama se
encuentra el “runner” llamado mas cominmente bodeguero, cuya responsabilidad es

entregar a los ejecutivos la mercaderia que tiene que ser repuesta a diario.
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2.1.6 Ambiente Interno

Unity Stores cuenta con un equipo de trabajo capacitado y comprometido con
el desarrollo de la organizacion, su estructura organizacional busca la flexibilidad y
rapidez a la hora de cumplir de manera efectiva con su trabajo, teniendo ademas unos
menores costos de funcionamiento. Sin embargo, en muchas ocasiones no suele
quedar claro para los trabajadores cuales son especificamente sus funciones por
seguir desde que llegan a la tienda hasta que se van, lo que algunas veces representa

un problema para la productividad de la tienda.

2.1.7 Infraestructura y Ubicacién

La localidad que se analiza esta ubicada en Avenida del bombero y Leopoldo
Carrera, Ceibos. Es un edificio solido, construido con tecnologia apropiada de dos

pisos que cuenta con un parqueadero subterraneo.

Grafico 7: Infraestructura Externa de la tienda

** UNITY
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Fuente: Google Maps
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Grafico 8: Ubicacion de la tienda
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2.1.8 Portafolio de Productos

Como se ha mencionado anteriormente, Unity Stores es una tienda

departamental que se encuentra dividida de la siguiente forma:

2.1.8.1 Departamento de Accesorios

Dentro de esta seccion se pueden encontrar las siguientes marcas con sus
respectivos productos de venta:

* Montblanc: billeteras, tarjeteros, monederos, porta boligrafos, porta-
pasaporte, bolsos, maletas, cinturones, pulseras, mancuernas, boligrafos y
agendas.

* Tumi: billeteras, bolsos, paraguas, cinturones.

» Tous: pulseras, aretes, collares, brazaletes, anillos, bolsos, tarjetero, billeteras,
monederos, pafiuelos.

* Furlay Longchamp: bolsos, billeteras, tarjeteros, monederos.
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» Castarer y Desigual: bolsos, mochilas, tarjeteros, billeteras.

* 0Old School: bolsos.

» Parker, Sheaffer, Cross: diferentes tipos de boligrafos y agendas (cross).
» Chrysalis: pulseras, anillos y collares.

» Pieces: pulseras, collares, bolsos.

» Frederique Costant, Swatch, Timex y Seiko: todo tipo de relojes.

2.1.8.2 Departamento de Hogar

Unity Stores cuenta con una variedad de articulos para el hogar amplia donde
se puede encontrar desde accesorios para sala de estar o living, comedor, cocina,

bafio, dormitorios, pasillos, cochera, jardines, patio o terraza.

Las marcas con las que cuenta la tienda son:

* Bodum + ltélica,

* Umbra » Shandong

* Yamazaki * Olga doumet
*+ Ahma

2.1.8.3 Departamento de Linea Blanca

También se puede encontrar todo tipo de electrodomesticos como lavadoras,
secadoras, torres de lavado, refrigeradoras, aire acondicionado, cocinas, vineras,

tostadoras, planchas, hornos, etc.

Las marcas con las que cuenta la tienda son:

+ Lg *  Mabe,
» Samsung, *  Whirpool,
* General Electric, * Libera,
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e Midea, e Oster,

*  Wester Matic, * Black and Decker

2.1.8.4 Departamento de Electronica

Dentro de esta seccion se puede encontrar todo lo relacionado con televisores,
parlantes, cine en casa, barras de sonido, computadoras, accesorios para
computadoras, teléfonos celulares, impresoras, etc.

Las marcas que se comercializan en la tienda son:

* Libera * Huawel * Epson

* Pixela * Ecasa « Gopro

+ Sony * Apple * Beats

* Lg * Nokia *  Yamaha
* Samsung * Hp

+ Doggie * Dell

2.1.8.5 Departamento Musical

Las marcas que se comercializan en la tienda son:

*  Yamaha
* Epiphone
» Pacifica

45



2.1.8.6 Departamento de Textiles

La mayoria de las marcas en este departamento son importadas por lo que existe

una gran variedad de prendas de vestir para mujeres, hombres y nifios.

Las marcas con las que la tienda trabaja son:

+ Cosplay .
* Olga Doumet .
+ Kekos .
* Killer Queen .
* Nativa .
* Desigual .
* Morgan de Toi .
* Only .
* Vero Moda .
* Agua Bendita .
* Pieces .

* Jack&Jhons

2.1.8.7 Departamento de Perfumeria y Cosméticos

Las marcas son las que la tienda cuenta son:

* Bulgari .
» Cartier .
* Montblanc .
* Lancome .
» Carolina Herrera .
* Lacoste .
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Bassil

Duncan Marsei
Pimiento

Nike

Adidas
Martina
Pikolinos
Camper
Castarier

Intrepid Soles

Versache
Hugo Boss
Valentino
Pacco Rabanne
J del Pozo

Ralph Lauren



Armani

Tommy Hilfiger
Dkny

Givenchy

Jean Paul Gaultier
Shakira

Paris Hilton
Antonio Banderas
Estee Lauder

Clinique

a7

Elisabeth Arden
Almay

L’oreal

Rimmel London
Cover Girl

Max Factor
NYX

Milani

Wet and Wild,

Paladio



Capitulo 3.- Plan Estratégico de Marketing

3.1 Antecedentes previos al inicio del estudio: Flujo de Clientes

Tabla 1: Flujo de Clientes entre Marzo y Mayo

Mes # de Clientes
Marzo 600
Abril 490
Mayo 430

Fuente: Base de Clientes de la tienda Unity Stores de Los Ceibos
Elaborado por: Autores del Proyecto

Como podemos observar en el siguiente grafico el mes de Marzo tuvo una
mayor cantidad de visitas y de compra debido a que la ciudad de Guayaquil se

encuentra en periodo de vacaciones por parte de las instituciones educativas.

Graéfico 9: Flujo de Clientes

Flujo de Clientes Unity Stores
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Fuente: Base de Clientes de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto
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3.2 Primera Encuesta: Base de Clientes — Unity Stores Ceibos

Habiendo hecho un estudio acerca del flujo de clientes se plantea una primera
encuesta en el mes de Mayo sobre el conocimiento de manera general de la tienda por
parte de las personas que han realizado al menos una compra en las instalaciones de la

ciudadela Los Ceibos bajo los siguientes parametros de muestreo:

Grafico 10: Férmula orientada al calculo del tamafo de la muestra

kﬁl*p*q*w

(2"2* (N-1))+k"*p*g

Fuente: (Feedback Networks Technologies, 2013)

Tabla 2: Datos para el calculo del tamafio de la muestra de la lera encuesta

N 600 Clientes (Promedio Mensual)

K 1.96 Nivel de Confianza (95%)

E 5% Error Muestral

P 0.5 Individuos que poseen caracteristicas de estudio

Q 0.5 Individuos que no poseen caracteristicas de estudio
N 234 Tamario de la Muestra

Fuente: Promedio Mensual de Clientes de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto

Segun la aplicacion de la formula planteada las encuestas seran realizadas a 234

clientes que visitan la localidad Unity Stores Ceibos en la ciudad de Guayaquil. Se
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realizardn preguntas las cuales estaran clasificadas en 3 secciones (experiencia, imagen
y potencial de compra) que permitan saber si el cliente conoce o no la tienda, si conoce
sus productos ofertados, saber el medio por el cual se enter6 de la tienda. Saber cual es
la percepcidn que tienen ellos de la empresa, saber si usarian 0 no sus productos y por

qué no, y por ultimo saber que consideran los clientes oportunos mejorar en la tienda.

Preguntas.-

;Conoce los almacenes "Unity Stores"?
Si 192
No 42

. Conoce los almacenes "Unity
Stores"'?

234 mSi mNo

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto
De las personas encuestadas el 82% dice conocer todas las secciones de la tienda

Unity Stores, mientras que el 18% no las conoce.

50



¢ Conoce los productos que oferta "Unity Stores'?
Si 48
No 186

;Conoce los productos que oferta
"Unity Stores"?

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos
Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 21% tiene conocimiento total del portafolio de
productos que posee la tienda Unity Stores, pero el 79% no conoce adn todos los

productos ofertados.

JPor qué medio se enterd de la marca?

Television 0 JPor qué medio se entero de la marca?
Radio 0 0%
Prensa 9 U%N% 0% M Television
Volantes 0
Internet 132 15% = Radio
Familiares,
Amigos y/o M Prensa
Conocidos 59
En el mismo H Volantes
establecimiento 34
Patrocinio 0 W Internet

W Familiares, Amigosy/o
Conocidos

En el mismo
establecimiento

Patrocinio

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto
De las personas encuestadas:

e el 56% dice conocer sobre la tienda por medio del Internet.
e el 25% conoce la tienda por medio de familiares, amigos y/o conocidos.
e el 15% sabe de la tienda por la zona en la que esta ubicada.

e el 4% se enter0 de la tienda por medio de la prensa.
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;Como calificarias la atencion? ; . i
Muy bueno 18 ;Como calificarias la

atencion?
Bueno 55

Promedio 116 09
Pobre 45
Muy pobre 0 B Muy bueno

HBueno

Promedio

M Pobre

= Muy pobre

50%

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 50% califica la atencion por parte del ejecutivo
de ventas de la tienda como promedio, el 23% como bueno, mientras que el 19% dice

que la atencion es pobre, y por ultimo, solo el 8% considera que es muy buena.

JHa comprado algun producto?
Si 192
No 42

<Ha comprado algin producto?

mSi

mNo

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto
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De las personas encuestadas el 82% ha realizado al menos una compra en la

tienda Unity Storess, mientras que el 18% restante no ha tenido dicha experiencia.

. Cuanto tiempo conoce la marca? . . >
. Cuanto tiempo conoce la marca?

Menos de 3 meses 36
20 Menos de

3 meses
15%

Entre 6y
9 meses
9%

Entre 6 y 9 meses
Hace un afio 178

Hace un
afio
76%

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos
Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 76% lleva conociendo Unity Stores hace un afio
aproximadamente, el 15 % dice tener menos de 3 meses de conocerla y el 9% tiene

entre 6 y 9 meses de saber sobre la tienda.

.Seguiria comprando en la tienda?

Si 157
No 77 ESi ENo

;Seguiria comprando en la tienda?

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto
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De las personas encuestadas el 67% tiene la intencidn de realizar una compra en

la tienda, mientras que el 33% no lo haria.

.Recomendaria la tienda?
Si 135
No 99

(Recomendaria la tienda?

234

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 58% dice que recomendaria Unity Stores al
momento de realizar una compra de acuerdo a nuestro portafolio de productos, pero el

42% no la recomendaria.

; Qué considera que podria mejorarse en la tienda? . . ,
¢ . Qué considera que podria

Servicio al . la tienda?
Clientre 69 mejorarse en la tienda:
MaYOT m Servicio al Clientre
variedad de )
Productos 60 B Mayor variedad de

o Productos
Publicidad 105 Publicidad

Fuente: Base de Clientes (Promedio) de la tienda Unity Stores de Los Ceibos

Elaborado por: Autores del Proyecto
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Por ultimo, de las personas encuestadas el 45% dice que se deberia mejorar la
Publicidad de la tienda, el 29% asegura que se debe mejorar el servicio al cliente por
parte del ejecutivo de ventas y el 26% cree que deberia haber una mayor variedad de

productos.

3.3 Elaboracién y Analisis FODA

Tabla 3: FODA de la Empresa Unity Stores

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Tiene una solida base de e Ventas anuales bajas
proveedores.
e Capacitacion continua sobre las e Poco conocimiento de la marca
caracteristicas del producto mediante los medios
publicitarios
e Atencion al cliente e Baja rotacion de inventarios
personalizada
e Diversidad de productos e Mala imagen del grupo
corporativo debido a problemas
regales
e Precios competitivos en el e Desactualizacion en el area de
mercado tecnologia
OPORTUNIDADES
AMENAZAS
e Buen nivel de aceptacion de e Aumento del desempleo

los clientes

Implementacion del comercio
electrénico

e Implementacion del comercio
electronico por parte de la
competencia.

Expansion en el mercado
nacional

e Aumento de impuestos a las
importaciones

Ubicacion estratégica

e Dolarizacién de costos

Crecimiento poblacional
constante en la ciudad de
Guayaquil

e Ingresos de nuevos
competidores internacionales

Fuente: Diagnostico sobre la situacion de la Empresa Unity Stores

Elaborado por: Autores del Proyecto
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En el analisis FODA de la empresa se demuestra que, como la tienda, tiene
algunos puntos a favor que se pueden potencializar (fortalezas): ser importador de las
mejores marcas y con variedad de precios, esto permite captar clientes de distintas
clases sociales y con diferentes necesidades. La mayoria de las marcas son conocidas
tanto nacional como internacionalmente, pero hay ciertas marcas que tienen mucho
posicionamiento en otros paises, pero en Ecuador no son conocidas, como es el caso de:
Desigual, Castafier, Jack & jones, Only, Timex...pero a medida que las personas las van
conociendo cada vez se vuelven mas amantes de estas marcas. Otra fortaleza es que la
tienda capacita continuamente al personal en cuanto al servicio y las marcas, esto
permite que el cliente reciba el mejor servicio y asesoramiento al momento de visitar la
tienda. La garantia que se pueda ofrecer por los productos es muy importante ya que la
mayoria de los clientes antes de adquirir productos costosos se interesan si se brinda
dicha seguridad. Por ello la tienda cuenta con el respaldo completo de garantia sobre sus

productos.

En cuanto a lo que se puede aprovechar como oportunidades frente a otras
tiendas es que Unity Stores maneja su propio crédito directo, este crédito posee tasas de
interés mas bajas que las tarjetas de crédito convencionales por lo que los clientes se
terminan convenciendo de la efectividad del crédito y cuando acceden a este la mayoria
termina usando todo del cupo otorgado. Por otro lado, otra oportunidad es que al ser una
tienda departamental se puede encontrar gran variedad de tipos de productos, esto es
muy beneficioso ya que un cliente puede ir con intenciones de comprar un bien
determinado, pero puede encontrar varios productos mas de su interés sin tener que

recorrer varias tiendas.

Las debilidades de la empresa, a minimizar, involucran aquello en lo que mas se

debe trabajar para poderlas convertir en una fortaleza. La falta de publicidad afecta a la
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imagen de la empresa ya que la gente no conoce lo que ésta ofrece, sino que
simplemente se dejan llevar por los comentarios de las personas y es que por lo general
las personas creen que es una tienda en la cual se vende solo ropa porque es lo que se
logra ver desde las vitrinas en el exterior. Ademas, otra debilidad es que la tienda no es
muy reconocida, como consecuencia de la debilidad mencionada anteriormente. Por ello
la tienda no cuenta con clientes fidelizados, por lo que tendré que tener como objetivo

dar un buen servicio al cliente para ganarse a los clientes.

Entre las amenazas que tiene el local estan: la creacion de nuevas tiendas que
puede afectar directamente en las ventas y es facil encontrar competencia ya que Unity
ofrece gran variedad de productos y estd mas expuesto a tener competencia. Pero la
amenaza mMas grande es que se creen nuevos impuestos para las importaciones cuyo
efecto logra limitar las importaciones de muchos de sus productos ya que son de origen

extranjero.

3.4 Analisis de Datos Recopilados

Con los datos obtenidos de las encuestas a los clientes se busca conocer si
realmente hay deficiencia o no en el posicionamiento de la tienda.

En cuanto al analisis de la intencion de compra de los clientes, se pretende
determinar si estan satisfechos con la variedad de productos que ofrece la tienda y con
el servicio brindado por parte de los ejecutivos.

Como se lo habia sefialado, todas las acciones y procedimientos realizados por
una organizacién responden a mdltiples estrategias fijadas en un plan (Keller, 2012),
por ello la observacion y analisis de la teoria, en cuanto a la planificacion estratégica,
induce a detectar el método mas apropiado a seguir en el caso que se estudia. Asi
mismo, en cuanto al marketing que posibilita la generacion de valor agregado

(Hernandez, 2001), atafie ver estrategias que se apliquen a esta expectativa del plan que
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se desea aplicar. Y los estudios exitosos investigados se recomendara como aplicacion
en funcién de lo pertinente para la estrategia que se propone, porque resultan
procedimiento sistematizado de aplicacion y desarrollo de planes (Robert, 2016).

Por otro lado, generar la cantidad de ingresos proyectados respondiendo
efectivamente al nivel de inversion en tiempo y dinero (Kotler, 2012), obliga estudiar la
tendencia de las ventas que se proyecta para ver la incidencia que tiene sobre la
inversion de la estrategia que se desea plantear; con ello, se estudia cuanto incide en el
costo general de la empresa para demostrar si se justifica o no la inversion, si es viable
comparativamente con los ingresos que tiene la empresa actualmente y con los que
podria llegar a tener. Se busca proporcionar una herramienta administrativa en donde
se identifican los recursos disponibles de la compafiia, las oportunidades que ofrece el
mercado y las caracteristicas de los competidores directos para determinar el futuro de

la empresa (L6pez, 2013),

3.5 Segunda Encuesta: Estudiantes de la UCSG

Después de los resultados obtenidos por parte de la base clientes de la tienda
Unity Stores ubicada en la ciudadela Los Ceibos sobre el conocimiento de la misma se
plantea una segunda encuesta en el mes de Agosto sobre la Percepcion de Mercado la
cual nos ayudaré a recopilar datos importantes para luego poder interpretarlos y al final
hacer uso de ellos para una correcta toma de decisiones en cuanto a las estrategias de
marketing que se desea aplicar con dicho trabajo de investigacion bajo los siguientes

parametros de muestreo:
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Grafico 11: Férmula orientada al calculo del tamafio de la muestra

kna*p*q*N

(8" (N-133+k"**p™ g

Fuente: (Feedback Networks Technologies, 2013)

Tabla 4: Datos para el calculo del tamafio de la muestra de la 2da encuesta

Estudiantes de la facultad de CEA de la

N 1516 UCSG
1,96 Nivel de Confianza (95%)

E 5% Error Muestral

Individuos que poseen caracteristicas de
P 0,5 estudio

Individuos que no poseen caracteristicas de
Q 0,5 estudio
N 307 Tamafio de la Muestra

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

personas que forman parte de la comunidad estudiantil de la Universidad Catolica de
Santiago de Guayaquil especificamente de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas. Se realizaran preguntas las cuales estaran basadas esencialmente en el
conocimiento y la imagen que tienen acerca de la tienda lo que permitira saber que tanto
se conoce o0 se desconoce de la misma, si tienen conocimiento sobre su portafolio de

productos ofertados, saber sobre el origen de la tienda y por ultimo saber si se esta

Segun la aplicacion de la formula planteada las encuestas seran realizadas a 307

realizando la publicidad necesaria para la captacion de nuevos clientes.
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Preguntas.-

Género ,
Mujer 69 212 Género
Hombre 31 95

307
% Muestra

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG
Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 69% son de género femenino y el 31% es de

género masculino.

. Conoce las instalaciones?

Si 59 180 . . ‘
1 . Conoce las instalaciones?
No 41 127 ' o
307
% Muestra

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 59% conoce de forma completa las instalaciones de la

tienda Unity Stores ubicada en Los Ceibos, mientras que el 41% aun no las conoce.
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¢, Quiénes crees que son los propietarios del almacén? ..
. Quiénes crees que son los

Nacionales 65 199 . . ,
Extranjeros 35 108 propietarios del almacén?
307
% Muestra

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG
Elaborado por: Autores del Proyecto
De las personas encuestadas el 65% cree que los propietarios de la tienda son de

nacionalidad ecuatoriana, mientras que el 35% restante cree que la tienda pertenece a un

concepto internacional.

cPor qué tipo de productos reconoces al almacén? ..
Ropa de JPor qué tipo de productos
Hombre 16 49 reconoces al almacén?
Ropa de a5
Mujer 40 122 20 40
Calzado 21 63 35 /A\
Productos 30 V4 ~
de Belleza 24 73 = 7 \(a pLs
20
307 . &1
% Muestra 10
5
0
Ropa de Hombre Ropa de Mujer Calzado Productos de
Belleza

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG
Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas:

e ¢l 40% es reconocido por la seccion femenina
o el 24% por los productos de belleza
e el 21% por la seccion de calzado

e ¢l 16% por la seccion masculina
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;Has comprado algunos de los productos nombrados anteriormente?
Si 60 184
No 35 108
tal vez 5 15
307

% Muestra

¢Has comprado algunos de los
productos nombrados anteriormente?

tal vez
5%

\

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 60% ha tenido la experiencia de haber realizado

una compra en la tienda, el 35% todavia no ha realizado compra alguna y el 5% cree

haber adquirido algo de la tienda en algin momento.

;Comprarias algunos de los productos nombrados anteriormente?
Si 78 238
No 15 46
Tal vez 7 23
307

% Muestra

Tal vez

No

Si

;Comprarias algunos de los productos
nombrados anteriormente?

60 80

100

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 78% afirma que le gustaria realizar una compra

en Unity Stores, el 15% no se ve atraido por algin producto y el 7% tal vez compraria

algo.
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Consideras que el almacén tiene el movimiento adecuado?

Si 29 90
No 71 217
307

% Muestra

Consideras que el almacén
tiene el movimiento
adecuado?

100
80
60

) 71

) 29
20

0,5 1,5

2,5

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 71% de las personas cree que la tienda no tiene el

movimiento adecuado, por otro lado el 29% considera que el movimiento es el

adecuado para la tienda.

Si la respuesta es "NO" a la pregunta anterior:
Qué razon le atribuye para esa situacién?

Desconocimiento 49 106
Mala Imagen 45 97
Mala Ubicacién 6 14
217

% Muestra

Si la respuesta es "NO" a la pregunta anterior:
Qué razon le atribuye para esa situacion?

A as

&

Desconocimiento Mala Imagen Mala Ubicacion

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

Las personas que dicen que la tienda no cuenta con el movimiento adecuado

atribuyen que es al desconocimiento publicitario con un 49%, por una mala imagen el

45% y por la zona en la que esta ubicada la tienda el 6%.
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5(_3011 qué palabra definirias al almacén? ;Con qué palabra definirias al
Cahdad 28 85 almacén?
Innovacion 38 118
Exclusividad 34 104

307 28 38 22
% Muestra ) _,1\___7 {\\ J
Calidad L
Innovacion
Exclusividad

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG
Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 38% define a la tienda como innovadora de
acuerdo a la competencia, como exclusiva de acuerdo a la ubicacion y productos

ofertados el 34% y el 28% garantiza la calidad de lo ofertado en la misma.

.Recuerdas haber visto publicidad del

almacén durante los iltimos meses? JRecuerdas haber visto publicidad del
S 12 37 almacén durante los altimos meses?
No 88 270
307

% Muestra

S

uNo

Fuente: Estudiantes de la facultad de CEA de la UCSG

Elaborado por: Autores del Proyecto

De las personas encuestadas el 88% no ha visto publicidad alguna acerca de la
tienda Unity Stores en los diferentes medios y el 12% cree haber visto algin anuncio en

los Gltimos meses.
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3.6 Elaboracion y Analisis del FODA Consolidado

Tabla 5: FODA Consolidado

MATRIZ DEL FODA
CONSOLIDADO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Sélida base de proveedores

D1. Ventas Anuales Bajas

F2. Capacitacion  continua | D2. Poco conocimiento de la marca
sobre las caracteristicas del | mediante los medios publicitarios
producto

F3. Atencion al cliente | D3. Baja Rotacién de Inventarios

personalizada

F4. Diversidad de Productos

D4. Mala Imagen del grupo
corporativo debido a problemas
legales

F5. Precios competitivos en
linea de ropa

D5. Desactualizacién en el é&rea
tecnoldgica

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS-
OPORTUNIDADES

DEBILIDADES-
OPORTUNIDADES

Ol1l. Buen nivel de
aceptacion de  los

F3. O1 La atencion al cliente,
personalizada, genera

D1. O1 Mediante la buena

aceptacion de los clientes se

clientes satisfaccion en la compra puede logar un aumento en las
de un determinado ventas anuales.
producto por parte del
cliente.
02.  Implementacion | F2. O2 La misma informacion | D2. 02 Mediante la
del comercio técnica de los productos implementacion del comercio
electrénico descrita a través del medio electronico se podria reducir el

electronico  deberia  ser
conocida por parte del
ejecutivo de ventas.

poco conocimiento de la

tienda.

03. Expansiéon en el
mercado nacional

F1. O3 Contar con una solida
base de  proveedores
permite expandirse a la
empresa en el mercado
para poder cumplir con la

demanda.

O4. Ubicacién

Estratégica

F5. O4 La ubicacion estratégica
de la empresa nos permite
ofrecer precios
competitivos.

D4. O4 El lugar estratégico permite
a los clientes conocer en
detalle el servicio y reduce la
incertidumbre.

65




05. Crecimiento | F4. O5 La diversidad de | D5. O5 A mayor cantidad de
poblacional constante productos debe seguir el clientes, habra mayor demanda
en la ciudad de crecimiento poblacional de de innovacion en  los
Guayaquil la ciudad. productos.
AMENAZAS FORTALEZAS-AMENAZAS | DEBILIDADES-AMENAZAS
Al. Aumento del | F3. Al La capacitacion | D5. Al Mejorar el area de venta
Desempleo continua de los productos sobre  electrodomésticos vy
permitird que los asesores tecnologia permitiria
comerciales se empoderen contrarrestar los efectos
en sus responsabilidades, es negativos en el desempleo.
decir generar mas ventas con
menos compradores.
A2.  Implementacion | F3. A2 La asesoria | D2. A2 La implementacion del
del comercio personalizada por parte del comercio electrénico por parte

electrénico por parte de
la competencia

gjecutivo de ventas permite a
la empresa complementar el
no estar presente en el
internet.

de la competencia pone en
desventaja el conocimiento de
mi marca en el mercado.

A3. Aumento de
impuestos a las
importaciones

F5. A3 Debido al aumento de
las importaciones la tienda
fortalecera en la venta de su
linea exclusiva: Olga
Doumet y Cosplay.

A4. Dolarizacién de
costos

F1. A4 Gracias a la sélida base
de proveedores le permitiria
reducir los costos inferidos
de la empresa.

rotacion de
generaria

D3. A4 La poca
inventarios  hoy,
nuevos costos mafana.

AS5. Ingresos de nuevos
competidores
internacionales

F4. A5 Si el ingreso de nuevos
competidores internacionales
le resta a la empresa ventas
en un determinado item, ésta
cuenta con una gran
diversidad de productos para
compensar la disminucién de
ventas.

D4. A5 Al existir una mala imagen
del grupo Eljuri los
competidores se aprovecharian
de esto.

Fuente: Analisis FODA

Elaborado por: Autores del Proyecto
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Capitulo 4.-Evaluacion del Plan Estratégico de Marketing

4.1 Tratamiento de la Informacién: Anélisis de la Biosfera del Marketing

4.1.1 Macro ambiente

Los factores macro ambientales son los que afectan indirectamente a las
empresas debido a que un cambio en lo politico, econdémico, social y tecnoldgico podria
generar alteraciones en el resultado esperado, aunque sean leves o significativas. En
consecuencia, si estas modificaciones no pueden ser controladas por los directivos de la

empresa, es necesario estudiarlas.

4.1.1.1 Entorno Politico

Durante los Gltimos diez afios, la politica gubernamental en el Ecuador atraveso
por grandes cambios ideoldgicos en donde se pretendid implementar un modelo
socialista focalizado en varias tendencias; entre ellas, lograr eliminar las clases sociales,
generar una distribucion equitativa de los bienes, abolir la propiedad privada y buscar la
igualdad. Todos estos cambios fueron posibles mediante la creacion de una nueva
constitucion en el afio 2008 y una serie de reformas a la misma en afios posteriores. Esta
fase de transicién ideoldgica afectd tanto la Subjetividad (con los otros) como la
Intersubjetividad (consigo mismo) en la percepcion de la realidad. La implementacién
de un nuevo enfoque politico en el pais provoco también, ciertas diferencias y conflictos
entre los distintos actores econdmicos, puesto que las medidas estipuladas por el
gobierno afectaban a un determinado grupo y beneficiaban de manera muy particular a
otros. La generacion de todos estos eventos y la creacion de mdltiples reformas a nivel

politico, econdmico y tributario en un corto periodo de tiempo hicieron que

67



internacionalmente el pais sea visto como inestable, para unos, aunque «progresista»
para otros; lo cierto es que la percepcién de los inversionistas no era muy alentadora en
los diferentes sectores, porque indujo la desconfianza. Por otra parte, el gobierno del ex
presidente Eco. Rafael Correa Delgado implemento en el pais los enlaces ciudadanos
conocidos como “sabatinas” cuyo principal objetivo era rendir informes a los mandantes
sobre cada una de las actividades que realizaba el presidente de la republica en beneficio
de los ciudadanos y desarrollo del pais. En dicho espacio, de dos horas, se analizaban
cada uno de los planes de accion que tenian los distintos ministerios para poder cumplir
a cabalidad con todas las estrategias estipuladas en el Plan Nacional del Buen Vivir , el
cual buscaba eliminar el modelo primario- exportador y sustituirlo por uno exportador a
gran escala con mano de obra y calidad local. Determinados actores politicos, opositores
del régimen, consideraron a este espacio como un medio de ataque por parte del
gobierno puesto que se emitian ciertos calificativos no acordes a un mandatario y la
mayor parte del contenido era publicidad estatal. En total se emitieron 523 enlaces
ciudadanos distribuidos en las 24 provincias que tiene actualmente El Ecuador. La
ideologia politica del gobierno del Eco. Rafael Correa desde sus inicios de mandato,
buscaba la generacién de plazas de trabajo mediante el nacimiento de grandes obras
publicas; el incremento en el monto de subsidios a las personas que mas lo necesitan;
facilitar el crédito para las pequefias, medianas y grandes industrias a través de las
instituciones financieras publicas; y aumentar el monto de financiamiento de viviendas
para que la ciudadania cuente con un hogar digno y justo. Para poder cumplir con estos
objetivos, se aumentaron las lineas de crédito de la Corporacion Financiera Nacional
tales como montos destinados para capital de trabajo, adquisicion de activos fijos,
apoyo productivo y financiero, programa progresar y comercio exterior; Yy a nivel

social, se fundd el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS) cuyo
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principal objetivo es facilitar el financiamiento de una vivienda terminada, en
construccion o adquisicion de terrenos por parte del afiliado y jubilado del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). Esta institucion financiera nace el 11 de mayo
del 2009 mediante la Ley del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
publicada en el suplemento del Registro Oficial No. 587 para otorgar préstamos
hipotecarios y quirografarios a los miles de asegurados del pais. A nivel estratégico,
desde el afio 2009, se estipulo un Plan Nacional del Buen Vivir que contiene todas las
estrategias de los ministerios de industrias y productividad y de coordinacion de
produccion empleo y competitividad para cumplir con los objetivos nacionales de
desarrollo productivo en los distintos sectores econémicos del pais. Este plan cuenta con

una vigencia de 4 afios y su ejecucion esta respalda en la constitucion de la repablica.

Finalmente, a nivel nacional, el gobierno emprendié una campafia de
fortalecimiento del agro ecuatoriano  mediante la tecnificacion del agricultor,
financiamiento de maquinarias, rondas de negocios Yy aplicacién de estrategias de

negociacion para que el vendedor local no pierda en una venta internacional.

4.1.1.2 Entorno Econdmico

El pais, al estar dolarizado, potencia muchas ventajas al consumidor nacional
mediante un elevado poder adquisitivo en comparacion a los paises vecinos, pero, al
mismo tiempo, condiciona el éxito del productor, puesto que los costos inmersos en una
determinada produccion son mayores a la de nuestros competidores; la dicotomia
engendra contradicciones en el quehacer economico particular (micro) y en el general
(macro). Las autoridades deben realizar esfuerzos importantes para sostener el sistema
dentro de una logica que mantenga la nueva vision social que se busca implementar. En

dichas circunstancias, siempre sera una amenaza la variable economica para las
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empresas porque integra lo politico en lo econdémico, generando inestabilidades

complejas.

Paradojicamente, en los ultimos cinco afos, el crecimiento anual del PIB ha
presentado una evolucion considerable en su porcentaje, incentivado por la fuerte
inversion publica; las cifras lo demuestran: en el afio 2012 su incremento es de 5.6%, en
el 2013 crece de 4.9%, 2014 en 3.8%, al 2015 le corresponde 1.6%, el 2016, afectado
por la caida del precio del petrdleo, crece de 0.1% y el afio anterior, 2017, en 3.0%. El
Ecuador, como lo delata su historia, siempre ha hecho depender su crecimiento del
petroleo; los tres primeros afios antes mencionados, gracias al alto precio del petroleo y
debido a fuertes flujos de financiamiento externo captados por el sector pablico, existe
un impulso a la inversion pablica que se destinan grandes montos, como gasto publico,
en infraestructura de salud, educacion y en inversiones al sector energético y transporte.
Por otro lado, el poco crecimiento que se generd en 2016 sufri6 afectaciones provocadas
por el terremoto que afectd la zona costera del pais el 16 de abril del 2016, ademas del
aumento del desempleo urbano, que pasé de 4,5% a 6,5%, y al subempleo urbano que

increment6 de 11,7% a 18,8% (World Bank Group , 2017).

Durante el periodo sefialado, se fortalecidé el agro-ecuatoriano logrando una
aportacion significativa de este sector al crecimiento anual del PIB, cuyo porcentaje en
2012 fue de 8.6%, para progresar en 2013 hasta alcanzar un nivel de 8.8%; en el 2014 se
obtuvo un 9.1% de participacion, en el 2015 fue de 9.5%, para el 2016 se mantuvo el
9.5% y en el 2017 se generd un resultado de 9.6%. Todo este crecimiento fue posible
gracias a la tecnificacion de la mano de obra local que se realiz6 a nivel nacional en los

distintos sectores econémicos del pais (W.B.G, 2017).
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El sector industrial presenté problemas en la participacién anual del PIB, como
resultado de las medidas gubernamentales que limitaron en cierto periodo de tiempo la
importacion de productos que, para muchas empresas, significaban su materia prima.
Esta medida provoco el decrecimiento progresivo de aportacion de este sector al PIB
logrando en el 2012 un porcentaje de 37.8%, en el 2013 un 37.1%, en el 2014 con
36.8%, en el 2015 de 32.3%, en el 2016 un 31.9% vy finalizando en el 2017 con 31.4%

(W.B.G, 2017).

Finalmente, el sector exportador también se vio afectado en su participacion
anual al PIB, debido a los bajos costos ofrecidos por los paises vecinos que exportan el
mismo producto que el nuestro, con costos que se mejoran al devaluar sus monedas. Los
resultados durante los dltimos cinco afios fueron para el 2012 un nivel de 30.2%, el
2013 con 28.6%, el 2014 un 28.1%, para el 2015 el porcentaje s6lo fue de 21.3%, en el

2016 de 19.7% y en 2017 finaliz6 con 20.8 %

4.1.1.3 Entorno Social

En el periodo 2012 -2016 la poblacion total del Ecuador presentdé un aumento
progresivo iniciando en 2012 con 15°419.666 millones de habitantes en todo el pais,
para alcanzar el 2013 la cantidad de 15°661.547 millones; ya en 2014 la poblacion era
de 15°903.112 millones, luego en 2015 se incrementd a 16°144.368 millones de
personas y para el 2016 la poblacion bordea los 16°385.068 millones de personas en
todo el territorio nacional. Las ciudades con mayor numero de habitantes son:
Guayaquil con 2°644.891 de personas, Quito (Capital) 1°898.891 de personas y Cuenca
con 1°218.891 de personas segun el ultimo censo realizado a nivel nacional. En cada
una de estas ciudades se han presenciado grandes cambios arquitectonicos porque

diferentes administraciones de los gobiernos locales autonomos descentralizados
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(municipios), fundamentados en una ideologia politica diferente de los actores, le ha
permitido trabajar en aquella meta. En Quito y Cuenca se conserva la cultura y
arquitectura de antafio, mientras que en Guayaquil se evidencia la gran modernidad de
sus calles y la interaccidn constante con otras culturas del mundo. Durante los Gltimos
10 afos de mandato del ex — presidente Rafael Correa, la sociedad estudiantil
ecuatoriana atravesod grandes cambios a nivel educativo puesto que se fortalecid la
infraestructura de las instituciones publicas y se mejord la malla curricular de estudio en
todas las escuelas y colegios fiscales. A nivel de educacion superior, el 11 de mayo del
2010, se estipulo que la Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia
e Innovacion asume la rectoria del sistema educativo del nivel superior garantizando la
gratuidad de los estudios en las universidades publicas y el nacimiento de proyectos
innovadores por parte de los estudiantes que contribuyan al desarrollo y crecimiento del
pais en sus sectores estratégicos. El sistema de ingresos a dichas universidades se basé
en el rendimiento de un examen de “ser bachiller”, como se lo conoce actualmente, en
donde el estudiante es evaluado en distintos aspectos y segun la calificacion que
obtenga tendra acceso a las carreras que sefialo al momento de inscribirse. Para muchos
jévenes este sistema de seleccidn es poco inclusivo, ya que si no obtienes el puntaje
requerido no podrés acceder a ninguna carrera y deberas esperar 6 meses para volver a
postularse. A nivel de salud, el régimen equipo a los hospitales iconos del pais en donde
la poblacion ahora puede beneficiarse de una atencion médica totalmente gratuita y
acceder a farmacos adquiridos por el estado. Por otra parte, el régimen digitalizo y
mejoro todo el sistema del registro civil nacional en donde ahora los usuarios pueden
realizar sus tramites de partida de nacimiento, cedulacion entre otros de manera mas
rapida y eficiente. De la misma manera, se modernizo el sistema judicial mediante la

aplicacion de plataformas digitales en las cuales los usuarios pueden observar en tiempo
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real el estado de sus tramites, la sentencia emitida por la autoridad y descargar todo el

expediente del caso.

4.1.1.4 Entorno Tecnoldgico

En la actualidad los avances tecnoldgicos son sumamente importantes para los

consumidores, porque siempre estan dispuestos a probar lo nuevo, lo innovador.

Podemos decir que la tecnologia en este tipo de empresa puede influir en:

Los inventarios: es importante llevar un control especifico de los productos que
se ofertan este tipo de tiendas retail, porque se vuelve necesario saber si
determinada prenda tiene mayor 0 menor movimiento, y si se encuentra 0 no
disponible para el cliente. Asi mismo llevar un seguimiento con precision para
detectar las tendencias en los robos externos e internos. Por ello contar con un
software especializado en inventarios va de la mano con el sistema de ventas.
Las cajas: contar con un software que permita que la facturacion sea facil y
rapida es vital ya que, si los ejecutivos se tardan en este proceso, hace que los
clientes empiecen a plantearse si llevar o no el producto o productos que estan
intentando adquirir. Hoy en dia existen sistemas que permiten escanear los
cddigos de los articulos y no tener que hacerlo manualmente, asi mismo, permite
realizar cobros con todo tipo de tarjetas, bien sean de debito o crédito,
nacionales o internacionales, ademas de realizar cobros mixtos, es decir cuando
el cliente desea pagar en efectivo y con tarjeta, 0 con mas de una tarjeta.

La seguridad: el contar con un sistema de video vigilancia en este tipo de tienda
retail ayuda notablemente a controlar los robos que puedan producirse en la
tienda porque, con una instalacién estratégica de camaras, el director de la tienda
o los mismos ejecutivos podran controlar desde cualquier punto todas las areas

de la tienda.
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e Espejos y probadores inteligentes: esta tecnologia planteada por una compafiia
portuguesa permite mediante una pantalla instalada fuera del probador indicar
cual esta disponible y cual no. Adicionalmente facilita que los clientes mediante
la pantalla instalada dentro del probador puedan indicar si necesitan una talla
mas o menos, con lo que a los ejecutivos les llegara una notificacion al
dispositivo movil que estén utilizando.

e La publicidad de la tienda: hoy en dia el boom en marketing esta planteado a
través de las redes sociales y los influencers. La red social como Instagram es la
qgue mayormente prefieren la mayoria de los negocios de este tipo retail ya que

es facil, rapida y directa.

4.1.2 Microambiente

El microambiente analiza a los colaboradores que mantienen una relacién directa
con la empresa y que por lo tanto cualquier cambio en ellos afecta de forma directa la

capacidad de atencion que brinda a los clientes.

4.1.2.1 Proveedores

Unity Stores se rige bajo una politica Fair Trade. Esto significa que busca una
relacion de crecimiento comercial basado en el beneficio y la innovacion, como
percepcion del consumidor, en toda la cadena valor que la compone. También, por sus
compromisos, esta sujeta a cumplir con normativas éticas, responsables y justas en cada

una de aquellas etapas que la configuran.

Todas las politicas comerciales de Unity apuntan a innovar y brindar una

experiencia de compra trasformadora y de producto Unico. Unity se reserva el derecho
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de cesar una relacion comercial cuando considere oportuno en beneficio de estos

principios.

Para convertirse en proveedor de Unity se requiere:

Un sumario de la compafiia y los productos que ofrece. Informacion que debe
incluir donde estdn comercializando, qué caracteristicas, ventajas y beneficios
brindan al consumidor y la lista de precios al publico. Debe especificarse qué
segmentos de mercado atiende, la calidad, el disefio y garantia de sus productos.
Por lo general las empresas utilizan una presentacion en diapositivas entregadas
en formato PDF o impreso.

La lista de precios de productos que ofrecen al consumidor sin IVA. Esta lista es
para estricto uso interno de Unity y de evaluacion del potencial de mercado.

Un sumario del plan de introduccién con Unity, especifico para proveedores
CFP-complete finished product-. (Proveedores de producto de marca o producto
final). Necesario para poder coordinar los niveles de servicio al cliente, la
exposicion y venta de la marca y asi poder alinearse con los locales y actividades
de Unity; este sumario estableceria cuales son los objetivos comerciales que
desea lograr con Unity: estrategia de precios, atencion a segmentos especificos
de mercado, actividades de merchandasing, promocion y publicidad (tales como
incentivos, referencias en su publicidad, promotoria, corners, visuales, vitrinas y
escaparatismo...). Por ultimo, un compromiso de capacitaciones de por lo
menos dos veces en el afio al equipo de ventas de Unity son obligatorias ya que
no es posible vender lo que no se conoce.

Registrarse en el Portal de proveedores de Unity. El portal de Proveedor de

Unity es la interfaz entre Unity y el Proveedor donde se registra como tal y se
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analiza la venta de los productos en los locales de Unity y se envian las érdenes
de compra de sus productos.

e Promesa de politicas de garantias, servicio técnico y Pos-Venta y proceso e
informacion clara del soporte de estos en cada categoria de productos que

ofrece.

Existen dos tipos de proveedores de Unity:

1. El proveedor OEM (Original Equipment Manufacturer): aquél que ofrece
productos y servicios de fabricante, bajo los disefios y especificaciones que
Unity ofrece. Las especificaciones que Unity entrega son de calidad, precio y
disefios de productos especificos, materiales y tamafios, los cuales se ordenan
bajo muestra o prototipo aprobado y en los tiempos acordados.

2. El proveedor CBU (complete Built Unity): quien ofrece un producto o servicio
de marca propia en el mercado y que tienen afinidad con la clientela de Unity y

las categorias de productos que brinda.

4.1.2.2 Clientes

Unity Stores no maneja un rango de edad especifico para sus clientes dado que
los productos con los que cuenta dentro de la tienda van desde ropa para bebés hasta

ropa para adultos, biberones, electrodomésticos, etcétera.

Sin embargo, es importante tener en cuenta la comunicacion efectiva con el
cliente ya que es un aspecto critico para generar confianza, lo que lleva a relaciones
solidas con los mismos. La mejor forma de generar confianza y comunicacion con los
clientes es ser transparentes con ellos y comunicarse de forma organizada y simplificada
Se debe de tener en cuenta también que no se debe de tratar a cada cliente de la misma

manera.
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Por otro lado, la empresa debe de tener en cuenta diversos factores para tener un
perfil de consumidor, entre ellos estan los siguientes:

e Factores demogréficos: la edad, el género, lugar de residencia, ocupacion e
ingresos.

e Factores culturales: costumbres.

e Factores sociales: grupo de influencia (familia, amigos, vecinos), frecuencia de
compra (diario, semanal, mensual...), lugar de compra.

e Factores psicoldgicos: motivacion (calidad de producto, calidad de atencion),
percepcion (trato amable, variedad de productos, orden vy limpieza),
expectativas, experiencia previa.

e Factores conductuales: actitud (disposicién de compra, recomendaciones)

Es importante considerar los factores anteriormente mencionados, porque asi la

empresa concreta sus camparias de marketing.

4.1.2.3 Competidores

Es importante tener en cuenta a los competidores ya que le permite a la empresa
encontrar sus debilidades dentro de cualquier estrategia que se desee plantear, encontrar
las necesidades que tiene el mercado, identificar cuéles son los errores que comete la
empresa y por ende le permite crear un buen plan que cubra en totalidad las falencias

internas y externas que tenga.

Unity Stores al ser una tienda departamental no cuenta con una competencia
directa que se encuentre a su mismo nivel ya que se categoriza por su exclusividad, por
su status. Sin embargo, consideramos como competencia a Almacenes Deprati ya que €s
una tienda que ofrece diversas lineas de productos, con gran variedad de marcas y
precios, esta mas enfocada en moda, hogar, accesorios, maquillaje y perfumeria.
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Por otro lado, Supermaxi ofrece casi todas las lineas que ofrece Unity a
excepcion de musical. Pero la diferencia es en la calidad de los productos sobre todo en
la seccion de moda, hogar y accesorios. En linea blanca audio y video si hay una gran

competencia ya que Supermaxi ofrece equipos actualizados.

4.2 Formulacion de Estrategias

Mediante el Plan Estratégico de Marketing lo que se quiere lograr es incrementar
las ventas de la tienda Unity Stores ubicada en la ciudadela Los Ceibos de la ciudad de
Guayaquil durante el periodo comprendido entre el mes de enero a diciembre de 2019

con respecto al primer afio de la tienda en el mercado ecuatoriano.

Del FODA, que contiene varios analisis (historico; causal y del comportamiento

esperado de la fuerza de ventas), se desprende:

* Las caracteristicas de los objetivos, que deben ser viables; concretos y

precisos; en tiempo; consensuados; flexibles y motivadores

* El publico objetivo

* Los propositos de las variables de marketing (producto, precio, promocion,

comunicacion, fuerza de ventas, distribucion...)

* El Plan de accién (tacticas de producto, precio, canales de distribucion,
organizacion comercial, comunicacién integral, presupuesto y plan de

control - contingencia)

De la matriz del FODA consolidado nos permitira integrar las caracteristicas
propias de la empresa al momento de plantear las estrategias que puedan responder a las

expectativas del estudio.
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Tabla 6: Estrategias de Marketing a implementar

ESTRATEGIAS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Sélida base de proveedores

D1. Ventas Anuales Bajas

F2. Capacitacion  continua | D2. Poco conocimiento de la marca
sobre las caracteristicas del | mediante los medios publicitarios
producto

F3. Atencion al cliente | D3. Baja Rotacién de Inventarios

personalizada

F4. Diversidad de Productos

D4. Mala Imagen del grupo
corporativo debido a problemas
legales

F5. Precios competitivos en
linea de ropa

D5. Desactualizacién en el é&rea
tecnoldgica

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS-
OPORTUNIDADES

DEBILIDADES-
OPORTUNIDADES

O1. Buen nivel de | F3. O1 Implementacion de | D1. O1 Mejorar la imagen (real y
aceptacion de  los medios tecnolégicos para percibida) mediante el
clientes la atencion al cliente que involucramiento en
faciliten la facturacion del mecanismos de
producto (Tablets); bajo la Responsabilidad Social (Becas
premisa de que todos los estudiantiles para nivel de
asesores comerciales deben primaria).
tener minimo el dominio
en inglés y de que la
tecnologia apunte a la
fidelizacion de los clientes.
02. Implementacion | F2. O2 Reactivacion de la | D2. O2 Publicidad en redes
del comercio pagina web implementando sociales con informacién del
electrénico 1 catdlogo con todas las producto y servicio (Instagram

caracteristicas de  los
productos y sus respectivos
precios, que permita la
compra online y realizar
ofertas por temporada,
habilitando la opcion para
chat online con 1 asesor
comercial.

y Facebook).
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03. Expansion en el
mercado nacional

F1. O3 Instrumentar la
localizacion de
proveedores con productos
de calidad a través de un
Plan de contingencia que
contenga 1 listado de
proveedores con productos
de calidad (en caso de que
el principal disminuya su
calidad).

04. Ubicacion | F5. O4 Estrategia de precios | D4. O4 Promocionar lugar con
Estratégica diferenciados. eventos musicales, punto de
venta de entradas para partidos
para B.S.C.y C.S.E, ademés de
Workshops (de belleza).
05. Crecimiento | F4. O5 Anclar incrementos al | D5. O5 Implementar tecnologia en
poblacional constante crecimiento poblacional. los  productos, por tipo
en la ciudad de (musical, hogar, electronica,
Guayaquil electrodomeésticos,
climatizacion, audio y video).
AMENAZAS FORTALEZAS-AMENAZAS | DEBILIDADES-AMENAZAS
Al.  Aumento del | F3. Al Incentivos a los | D5. Al Descuentos y promociones
Desempleo gjecutivos a través del seguln las festividades.
mantenimiento de las
politicas de comisidén para
los que cumplan con el
minimo esperado, sostener el
sueldo a las personas que no
logren el minimo esperado,
incentivos a quienes superen
la meta (1 sorteo de viajes
nacionales/internacionales
con todos los  gastos
pagados).
A2. Implementacion | F3. A2 Capacitacion continua | D2. A2 Publicidad agresiva en
del comercio en las caracteristicas de los medios publicitarios (cufias tv,

electrénico por parte de
la competencia

productos. (Previo al arribo
del producto).

radio, medio escrito).

A3. Aumento de
impuestos a las
importaciones

F5. A3 Publicidad con gente
del medio; desfiles con
patrocinadores de Nuevas
colecciones.

A4. Dolarizacién de
costos

F1. A4 Mantener las politicas y
el ritmo de compra con los
proveedores.

D3. A4 Promociones y descuentos
en los productos con poca
rotacion.
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F4. A5 Fortalecimiento en las
ventas de productos gue no
tienen competencia por parte
de las otras empresas.

AS5. Ingresos de nuevos
competidores
internacionales

D4. A5 Mejorar la informacion

expuesta de Almacenes Juan
Eljuri mediante una
actualizacion de la informacion
en su pagina web y desarrollar
informacion de los aportes a la
sociedad, de sus actividades.

Fuente: Matriz FODA Consolidado

Elaborado por: Autores del Proyecto

Al ordenar cada estrategia (matriz del FODA consolidado) se obtiene el siguiente

cuadro resumen, cuyo contenido caracteriza los objetivos de la propuesta que plantea el

presente estudio; considerando su viabilidad, concrecion y precision, tiempo, aquello

que se logra consensuando su flexibilidad y sus motivadores.

Graéfico 12: Organizacion de las Estrategias

le proveedores

ompetitivos en

Fortalezas
Debilidades

Oportunidades

Buen nivel de aceptacion de clientes, al negocio «Retails
Implementacion del comercio electronico
Expansion en el mercado nacional

Requerimiento incremental de ubicaciones estratégica de
los locales

Crecimiento poblacional constante en la ciudad de
Guayaquil

Amenazas

Aumento del desempleo

Generalizada implementacion del comercio electronico
Aumento de impuestos a la importaciones
Dolarizacién de costos

3

Ingresos denuevos competidores mternacionales

Fuente: Tabla 6 Estrategias de Marketing a implementar

Elaborado por: Autores del Proyecto
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4.2.1 Fortalezas-Oportunidades
e Implementacién de medios tecnoldgicos para la atencion al cliente que
faciliten la facturacion del producto (Tablets); bajo la premisa de que todos
los asesores comerciales deben tener minimo el dominio en inglés y de que

la tecnologia apunte a la fidelizacidn de los clientes.

Segun las encuestas realizadas al inicio de la investigacion el 29% de los
encuestados contestaron que el servicio al cliente podria mejorarse dentro de la
tienda esto abarca el proceso de facturacion, el cual es muy importante ya que si un
ejecutivo se tarda mas de lo normal para facturar el cliente puede terminar
desistiendo de la compra y llevandose una mal imagen de la tienda. Por ello
proponemos la aplicacion de la facturacion por medio de un dispositivo mavil de tal
forma que sea rapido y sencillo de tal forma que las filas para facturar, disminuyan

notablemente y a su vez significara un ahorro en papel para la empresa.

Se implementara un dispositivo mdvil desde el cual se podra facturar de
manera mas eficiente. Este nuevo dispositivo moévil no medira mas de 7 pulgadas ya
que su tamafio debe de ser Gptimo para el ejecutivo, ademas gracias a su sistema
integrado también se podra verificar el stock de los productos en todas las tiendas.
El proceso de facturacion constara de tres pasos en primer lugar el registro del
cliente para la factura donde se pedirdn los datos basicos para su creacion, en
segundo lugar, se escanearan los articulos que el cliente desee comprar mediante la
camara del dispositivo que automaticamente al enfocar la etiqueta reconocera cual
es el codigo de dicho producto y de manera rapida iran registrandose todos los
cddigos de cada producto que el cliente estd comprando. Por ultimo, se indicara la
forma de pago que sera tarjeta de débito o crédito (corriente o diferido) y se

procedera a la lectura de la misma con el dispositivo mavil el cual constara con un
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lector de tarjetas. El voucher se firmard de manera digital y por ende la factura y

voucher se enviaran al correo del cliente.

Con este método los ejecutivos estaran facturando en un promedio de no mas
de 4 minutos en el caso que el cliente desee llevar menos de 15 prendas. Una vez
esté facturado el ejecutivo procedera a retirar las alarmas de dichos productos y a

colocarlos en las “shopping bags” de Unity.

Adicional, se plantea la contratacion de personal con un minimo de dominio
del inglés ya que en muchas ocasiones extranjeros visitan la localidad y es necesario
tener ejecutivos de venta que sean tan capaces de vender en inglés como en espafiol
ya que los extranjeros suelen ser excelentes compradores, solo se necesita que los

ejecutivos sepan expresarse acerca de los productos.

De acuerdo a los resultados de las primeras encuestas realizadas el 50% de
los encuestados indic6 que calificaba la atencion al cliente como una atencion
promedio. Es por ello que buscamos la forma de reducir este porcentaje mejorando
la preparacién de los ejecutivos aplicando estrategias para que los mismos puedan
mejorar la fidelizacion de los clientes ya que la lealtad del cliente hacia la marca
(Unity) y su compromiso con la misma, afecta de manera directa a la reputacion de
la tienda y a las ventas. Segun un estudio de Accenture, el 28% de los consumidores
son leales a marcas y el 31% las ha recomendado. En este sentido, la empresa
Carlson Marketing Group Research (CMGR) confirma que un cliente satisfecho

comunica su satisfaccion a cinco personas (Infoautdbnomos, 2016).

Lo que la empresa siempre buscard sera un aumento en sus ventas y segun
(Oxatis, 2016) el cliente que realiza una segunda compra llega a gastar hasta tres

veces mas que uno nuevo e incluso gastara cinco veces mas si repite una tercera
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ocasion. Por ello es importante que los ejecutivos tengan conocimiento de técnicas

que sepan aplicar cuando estén con un cliente.

Se aplicaran capacitaciones que seran dictadas por una empresa profesional.
Dichas capacitaciones seran dictadas a inicio del afio una vez por semana durante un
mes.

e F2. 02: Reactivacion de la pagina web implementando 1 catalogo con todas
las caracteristicas de los productos y sus respectivos precios, que permita la
compra online y realizar ofertas por temporada, habilitando la opcién para

chat online con 1 asesor comercial.

Actualmente la pagina oficial de Unity Stores se encuentra deshabilitada. Sin
embargo cuando se realizo la encuesta inicial, obtuvimos que el 56% de las personas
que conocian acerca de Unity Stores lo hizo por medio de Internet por ello proponemos
la contratacion de un profesional que se dedique a ella. La pagina Web debera contener
un catalogo el cual esté dividido por las secciones de la tienda (accesorios, hogar, linea
blanca, electrénica, musical, moda, perfumeria y cosméticos). Cada apartado mostrara
las diferentes marcas, los diferentes productos con sus respectivos precios y un detalle

de su procedencia caracteristicas.

Adicional la pagina permitird la compra en linea de todos los productos sin
excepcion alguna aceptando como forma de pago las tarjetas con las que ya tiene un
convenio la tienda. Estas compras en linea van de la mano con la aplicacion de
promociones por temporada las cuales estaran habilitadas Gnicamente en la pagina web
es decir los clientes podran beneficiarse de ellas exclusivamente si realizan la compra en

linea.
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Las temporadas en las que se aplicaran estas promociones seran en:

a)

b)

d)

Enero (Inicio de Afo): Se propone que por la compra de un Televisor
(las marcas quedan a eleccion de la empresa) se puede obsequiar un
parlante de la marca Pixela (dependiendo del costo del televisor varia el
modelo) el cual debera ser retirado en la localidad Unity Ceibos.

Febrero (San Valentin): Se propone que por la compra de un reloj
(hombre o mujer) marca Timex el segundo tendra el 25% de descuento,
pero Unicamente aplicara si realiza la compra de este segundo reloj en
Unity Ceibos. Esta promocion serd aplicada toda la semana de San
Valentin.

Marzo y Abril (Temporada Playera): Se propone que por la compra de 3
piezas de traje de bafio Cosplay (hombre, mujer o nifios) se obsequie una
boya acuatica (hasta agotar stock) la cual podra ser escogida por el
cliente ya que habra 4 modelos. Todas las boyas llevaran los colores y el
logo de Unity Stores y el disefio se propone una dona y una colchoneta
tanto para adultos como para nifios. El disefio de cada una deberia de
tener los mismos o parecidos que los de los trajes de bafio.

Mayo (Dia de la Madre): Se propone que, durante esta semana, por la
compra de algin electrodomeéstico obtendran como obsequio un
electrodoméstico menor como una tostadora, hornitos, planchas,
cafeteras, olla arrocera los cuales también quedaran a eleccion del
cliente. Ademas, que entran en la participacion de un sorteo de una
sesion de Spa en el nuevo centro comercial Alhambra de Almacenes

Juan Eljuri.
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f)

9)

h)

)

Junio (Dia del Padre): Se propone que en la semana del dia del padre por
la compra de algin producto de electrénica, audio o video se obtiene un
cupon de descuento del 20%, 30% o 40% (dependiendo del monto de la
compra) para productos de hombre en Unity Ceibos. Los cupones seran
limitados y solo se podran utilizar en Unity Ceibos en una sola compra
durante lo que resta del mes de junio.

Julio (Fiestas Patronales de Guayaquil): Se propone que por la compra de
cualquier producto de wun valor superior a $30 se obtiene
autométicamente un cupon del 20% para utilizar en Unity Ceibos (los
cupones son limitados).

Agosto (Primer Grito de Independencia): Durante todo el mes de agosto
se propone un descuento adicional del 5% sobre todos los productos que
ya tengan un descuento asignado en Unity Ceibos. Los clientes deberan
de acercarse a dicha localidad a retirar sus compras.

Septiembre: Se propone descuentos entre el 10% y 15% en los productos
seleccionados de las diferentes areas que posee Unity Stores en Los
Ceibos.

Octubre (Halloween): Se propone que durante las dos ultimas semanas
de octubre por la compra en el area de moda de un valor superior a $30
se obtiene autométicamente un cupdon de descuento en la proxima
compre (hasta agotar stock).

Noviembre (Black Friday): Se propone que el altimo viernes del mes de
noviembre se apliquen descuentos superiores al 25% mediante las
compras en linea de cualquier producto con envio a domicilio. Por otro

lado, aquellos clientes que decidan retirar sus productos en Unity Ceibos
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recibiran un 5% de descuento adicional. Mientras que el siguiente lunes
se llevara a cabo el famoso Cyber Monday en el cual se propone aplicar
los mismos descuentos del viernes negro.

k) Diciembre (Festividades Navidefas y de Fin de Afio): Se propone aplicar
la tradicional promocién 12/12. Esto quiere decir que el 12 de diciembre
recibe el 12% de descuento a 12 meses sin intereses durante 12 horas.
Adicional a esto los clientes que prefieran retirar los productos en la
tienda Unity Stores de Los Ceibos recibiran regalos por compra. Los
cuales variaran segun el monto de la factura. Por compras superiores a
$30 se obsequiard un neceser con la marca Unity Stores, compras
superiores a $100 se obsequiard productos de cuidado personal, compras
superiores a $200 un boligrafo marca Sheaffer con el disefio de Unity
Stores, y por Gltimo por compras superiores a $500 se obsequiara un

parlante de la marca Pixela.

Por otro lado, los clientes tendran la opcién de recibir atencion en linea con un
ejecutivo de ventas en el caso que tengan dudas sobre el producto que estad queriendo
adquirir (chat online). En el caso que un cliente solicite esta atencidn se enviara una
notificacién a todas las computadoras de Unity de tal forma que el primero que esté
desocupado la atienda. Por lo general quien pasa siempre en caja en las computadoras,
suelen ser los directores de cada localidad, por lo tanto, serian ellos quien se encargarian

de estos chats, o algln ejecutivo que se encuentre disponible.
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e F1. O3: Instrumentar la localizacion de proveedores con productos de
calidad a través de un Plan de contingencia que contenga 1 listado de
proveedores con productos de calidad (en caso de que el principal

disminuya su calidad).

Contar con un plan de contingencia que se pueda aplicar a entes o instituciones,
en este caso a las empresas es necesario para saber como actuar frente a eventos
inesperados 0 a situaciones que puedan afectar a las finanzas, a la imagen o la
participacion de mercado de dicha empresa. En general se trata de hechos negativos,
pero en ciertas ocasiones como por ejemplo, con una orden de compra en gran cantidad
va a generar una ganancia inesperada siendo esto algo positivo para la misma. Como
parte de algunas amenazas que se podrian cubrir son: manejo de la crisis, plan de
continuidad, seguridad de los activos, mala administracién y la reorganizacion.
Debemos tener en cuenta también los recursos materiales y humanos de manera que se
pueda delegar responsabilidades en caso de actuacion. Por esto la importancia de que las
empresas cuenten con un plan de contingencia bien estructurado de tal manera que al
haber realizado una investigacion previa se la pueda ejecutar de forma inmediata.
Algunas amenazas que generalmente son cubiertas por los planes de contingencia son la
gestion de crisis, la continuidad del negocio, la seguridad de activos, la mala gestion y
la reorganizacion. Por Gltimo, no es conveniente esperar experimentar una crisis para
saber como minimizar los riesgos y optimizar los recursos en caso de alguna
emergencia.

e F5. O4: Estrategia de precios diferenciados.

Los resultados obtenidos a través del sondeo realizado a cierta base de clientes
de la tienda Unity Stores y a personas propias del sector se puedo evidenciar que una

gran parte de nuestros encuestados no conocen las- instalaciones de nuestra tienda ni el

88



portafolio de productos con el que se cuenta dentro de la misma. Ademas se encontrd
que nuestros encuestados nos dicen que debemos mejora como primer punto la
publicidad de la tienda, en segundo lugar el servicio al cliente por parte de los ejecutivos
de venta y en tercer lugar aumentar en cierta medida el portafolio de productos con el
que se cuenta actualmente en la tienda. En consecuencia con lo expuesto anteriormente
se ha encontrado que una estrategia de precios orientada a las ventas y una forma de
pago bien desarrollada y estructurada deberia mejorar el volumen de las ventas

manteniendo o incrementando su participacion en el mercado.

La fijacion de precios se lo va a realizar a través de la estrategia de precios
competitivos y especificamente a través de los precios primados, esto se debe a que hay
ventajas competitivas frente a los demas ofertantes de ropa de mujeres, de hombres,
calzado, linea blanca, tecnologia, fragancias y cosméticos como:

» El prestigio y la categoria al momento de ser asesorado por un profesional en las
ventas.

» El servicio y las ventajas técnicas al momento de algin requerimiento especial
por parte de los clientes.

» Tener productos de origen nacional e internacional para nuestros clientes.

En conclusion, una estrategia de precios diferenciados/competitivos es un recurso que
hoy en dia las empresas utilizan para la captacion de nuevos clientes y para lograr que
compren nuestras tiendas en lugar de ir a la competencia. S i bien es cierto, hay aspectos
que hay que tener en cuenta al momento de establecer el precio de los productos. Una
estrategia de precios al momento de querer ser competitiva tiene que saber cuales son
las variables controlables, asi como las que no se pueden controlar, por ejemplo, una de
las més importantes es la confianza de los consumidores. Una estrategia de precios bien

elaborada animara a los clientes a preferir nuestra tienda que a la competencia.
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e F4. O5: Anclar el incremento de los productos a través del crecimiento

poblacional.

La competencia es una de los factores de mayor importancia hoy en dia ya que
representa una ventaja competitiva en nuestras actividades laborales mediante una
adecuada informacion sobre la ciudad en la que habitamos de la mano de herramientas
actualizadas para asi lograr una mayor perspectiva al tomar decisiones.

Guayaquil durante la Gltima década ha llegado ofrecer articulos de tecnologia,
ropa y productos importados lo cuales han ayudado a considerar a la ciudad como “la
capital comercial del Ecuador” pasando del 23% al 28% como aporte por parte del
comercio al PIB nacional entre el 2008 y el 2016, segun el ultimo reporte del Banco
Central del Ecuador. Esto incide en la constante actualizacion que debe tener la tienda
en cuanto a portafolio de productos ya que en un mundo globalizado lo nuevo es lo que
nos exige el mercado por parte de los futuros nuevos clientes logrando ampliar nuestra

vision de mercado de los habitantes de la ciudad y de sus visitantes.

4.2.2 Estrategias Debilidades-Oportunidades

e D1. O1: Mejorar la imagen (real y percibida) mediante el

involucramiento en mecanismos de Responsabilidad Social.

Con el fin de crear conciencia a la poblacion en general sobre la proteccion y
conservacion del medio ambiente bajo la responsabilidad y desarrollo social se pretende
involucrar a la empresa Unity Stores al proyecto de Recuperacion de Areas Verdes y
Espacios Recreativos Publicos con la ayuda de nuestros nifios y nifias ayudando asi a
mejorar sus habilidades en areas naturales lo que favorecera a su relacion con el medio

ambiente mediante dinamicas de cultivo de plantas y de forma personal con los
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problemas que hoy en dia aqueja a estas areas. El objetivo principal es la recuperacion y
mejora de zonas verdes en un &rea previamente elegida en los alrededores de la
ciudadela Los Ceibos a través de un cronograma de actividades como se detalla a

continuacion:

a) Primero, reconocimiento de la zona que se va a recuperar mediante fotografias
(evidencias) que describan las condiciones en las que se encuentra el mismo.

b) Segundo, elaboracion del proyecto por parte de la empresa y sus delegados.

c) Tercero, presentacion proyecto a la autoridad competente para su analisis y
aprobacién correspondiente.

d) Cuarto, una vez aprobado se ejecutara las rondas de limpieza y mejora del area
verde publica.

e) Quinto, entrega de lo realizado por parte de la empresa a la comunidad

seleccionada.

En conclusion, lo que se busca es bienestar de la comunidad lo cual permitira
mejorar la salud a través del aumento de esperanza de vida, la disminucion de la
violencia, espacios deportivos evitando el sedentarismo, mejorar las relaciones
personales y la creacion de una conciencia ecoldgica.

e D2. O2: Publicidad en redes sociales.

Segun los resultados que obtuvimos por las encuestas realizadas al inicio de la
investigacion, el 45% de las personas nos indico que consideraban que la publicidad de
la tienda deberia de ser mejorada, es por ello que se propone que la empresa haga la
contratacion de un profesional que esté encargado del manejo de las redes sociales, de
realizar publicaciones diarias, de realizar las sesiones fotogréaficas de los productos, de
mostrar todas las promociones que se realizan tanto en la tienda Unity ceibos como en
la pagina web.
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Las funciones bésicas que se deberan manejar mediante estas dos redes sociales
son:

a) Realizar publicaciones constantes de las novedades de la tienda (descuentos
locales como en la pagina web, y promocion de nuevos productos, colecciones,
etc.)

b) Ofrecer el link que direcciona a la web para comprar en linea.

¢) Realizar videos, historias, fotos de los productos de la tienda con sus respectivas
caracteristicas para una mayor informacion.

d) Mediante ambas redes sociales contratar la publicidad para que a todos los
usuarios que no sigan a Unity Stores les aparezca la opcion de visitar su perfil.

e D4. O4: Eventos Promocionales.

Se propone promocionar el lugar con eventos musicales. Se ofrecera la
oportunidad para que musicos utilicen las instalaciones de Unity Ceibos para dar a
conocer su talento con los instrumentos musicales de Unity. Se promocionaran las
fechas de presentacion via redes sociales. Esto permitira que Unity Ceibos sea
promocionado también por parte de los musicos que deseen presentarse, ya que estos se
promocionaran en sus propias redes sociales y asi sera un ganar-ganar. Todos los que
acudan a las presentaciones, tendran un descuento especial Unicamente en la seccion de
musica. De este modo se estara dando a conocer Unity no solo como una tienda de
moda, sino también por sus productos musicales.

e D5. O5: Implementar tecnologia en los productos, por secciones musical,

hogar, electronica, electrodomésticos, climatizacion, audio y video.

Segun los datos de nuestras encuestas el 26% de los encuestados indico que podria

mejorarse la variedad de productos con los que cuenta la tienda y ademas, dado que los

productos que actualmente ofrece Unity Ceibos estan desactualizados se propone
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liquidar los mas antiguos para asi dar paso a una renovacion integral en cada una de

estas areas.

4.2.3 Estrategias Fortalezas-Amenazas

e F3. Al: Incentivos a los ejecutivos.

Es importante que la empresa al contratar a sus ejecutivos lo haga con una vision
a largo plazo, es decir, que dicha contratacion dure minimo un afio debido a la inversion
en tiempo y dinero en capacitaciones que se realiza para cada ejecutivo. Por ello se
propone la aplicacion de incentivos a los ejecutivos para que asi estos tengan una vision
de formar parte de Unity a largo plazo, y lo mas importante es que se sentiran mucho
mas motivados en vender. Los pardmetros que se proponen son:

-Si no se cumple con el minimo esperado, no se pagaran comisiones. Se
mantiene el pago del sueldo béasico. Ya que en la actualidad la empresa se maneja con el
pago de comisiones sobre el total de las ventas sin importar si llegaban o no a la meta
establecida. Es decir, si el ejecutivo un mes no se esforzaba y solo vendia $4,000 la
empresa igual aplicaba el 1,5% del pago de comision, por lo que el ejecutivo recibia su
sueldo bésico més $60 que representa su comision. Esto hace que los ejecutivos se
confien y no se esfuercen lo suficiente en sus ventas mensuales.

-Si se cumple con el minimo esperado se pagara la comision del 1.5% del total
de la meta. Es decir que el pago sera del sueldo base mas $150 de comision.

-Si se vende mas de lo minimo esperado (+ de $10,000) automaticamente
participaran en un sorteo para un viaje fuera del pais con todos los gastos pagados. Este
sorteo se realizard semestralmente. De esta forma se incentiva a los ejecutivos a largo
plazo lo que permite mayor estabilidad en cuanto al personal, y estos se esforzaran

mucho mas cada mes en vender.
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-Mensualmente se otorgard un bono para el mejor vendedor, el cual sera una
gift-card de $50 la cual podra utilizarse inicamente en Unity Ceibos.

e F3. A2: Capacitacion continua en las caracteristicas de los productos.

(previo al arribo del producto).

Debido a que la tienda cuenta con gran variedad de productos es importante que
todos los ejecutivos sepan todas las caracteristicas y beneficios que tiene cada uno de
ellos. Es por esto que proponemos que la empresa llegue a un acuerdo con los
proveedores y que éstos envien de manera mensual un representante por marca para
ofrecer capacitaciones de los productos con los que cuenta la tienda. Asi mismo cada
vez que vaya a ingresar a la localidad un nuevo bien, se debera realizar la capacitacién
antes de que el bien entre a Unity de esto modo los ejecutivos ya estaran 100 por ciento
preparados para poder venderlos. Esta estrategia estd mas enfocada a los productos de
musical, hogar, electronica, electrodomésticos, climatizacién, audio y video.

e F5. A3: Publicidad con gente del medio; desfiles con patrocinadores de

Nuevas colecciones.

Con esta estrategia estaremos trabajando con personajes publicos para que
promocionen nuestra marca en sus redes sociales. Se podria enviar obsequios a los
famosos con mayor nimero de seguidores para que estos realicen publicaciones en sus
redes sociales promocionando los productos que hemos obsequiado.
Por otro lado, se deberan realizar lanzamientos de nuevas colecciones de manera
trimestral, de tal manera que se puedan realizar sesiones fotograficas para los
lanzamientos, pero las modelos deberan de ser personajes publicos que tengan mucha
audiencia. Se propone que los desfiles se realicen en la localidad de Unity ceibos de tal
forma que esto generara interes por parte de los clientes y el trafico aumentara. Los

desfiles se pueden programar semestralmente.
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e F1. A4: Mantener las politicas y el ritmo de compra con los proveedores.

La gestion por parte de los proveedores hoy en dia, forma parte de uno de los ejes
fundamentales con el que cuentan las empresas para lograr algo que se llama Valor
Afadido, asi como los objetivos de dicho negocio; ya que al formar parte de la Cadena
de Suministro como punto de partida, accede a una dinamizacion para mejorar la
competitividad mediante la rentabilidad, sus operaciones, la rotacion de inventario y el
servicio al cliente. Por lo cual, es primordial tener en consideracion a los proveedores
como un Socio Estratégico con una participacion activa obteniendo beneficios mutuos a
través de un tipo de negociacion Ganar—Ganar siendo necesario la creacién de un
vinculo de confianza para que la cadena de suministros se vea fortalecida a partir de una
reduccion de costos y una mejora en los resultados financieros como lo dice Michael
Porter “la lealtad histdrica o problemas con los proveedores puede afectar costos de los
insumos, el acceso a insumos, durante los periodos de escasez y servicios
proporcionados por los proveedores”.

e F4. A5: Fortalecimiento en las ventas de productos que no tienen

competencia por parte de las otras empresas.

Segun los datos obtenidos en nuestras encuestas el 34% opina que la tienda se
cataloga por ser exclusiva. Esto quiere decir que Unity ofrece productos que la
competencia no tiene, esto es gracias a los proveedores que Unity a logrado conseguir.
Por ello nosotros proponemos fortalecer las ventas de aquellos productos que la
competencia no tenga. Es decir, hacer mayor publicidad en las redes sociales de las
marcas que Unity por primera vez a traido a Ecuador, aplicar descuentos que estén entre
el 5y el 10 por ciento y aplicar promociones de por la compra de un determinado
producto obtienes el segundo a mitad de precio. Estas promociones iran cambiando mes

a mes.
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4.2.4 Estrategias Debilidades-Amenazas

e D5. Al: Descuentos y promociones segun las festividades.

Dentro de esta estrategia nos podemos manejar con el mismo calendario que se
propone para la aplicacion de descuentos en la pagina web, con la diferencia que estos
descuentos y promociones seran aplicados unicamente en la localidad de Unity Ceibos
de esta forma los clientes se verdn interesados en acudir a Unity Ceibos para
beneficiarse de estos descuentos y por ende el trafico de la tienda aumentara.

e D2. A2: Publicidad agresiva en medios tradicionales.

La publicidad de una u otra manera ha formado parte nuestro diario vivir, ya que
sin ella no encontrariamos lo que buscamos para satisfacer nuestras necesidades lo que
nos hace referencia a la creacion de una estrategia publicitaria que desarrolle, revise y
mida la efectividad de la publicidad en conjunto con los objetivos del marketing, como
por ejemplo:

» Facilitar un conocimiento adecuado de la tienda bajo métodos de vanguardia y
particularidad con los que se rige mercado.

» Anclar el servicio y su portafolio de productos en la mente de los clientes, como
algo innovador, elegante y de alta calidad, ademas de poseer un respaldo ético
sus valores corporativos.

» Ademas de crear un vinculo por parte de la empresa con los clientes mediante la

una constante retroalimentacion.

La publicidad a realizar en los diferentes medios de comunicacion va dirigida a
los consumidores de la ciudad de Guayaquil ya que nuestro objetivo es estimular la
demanda por alguno de nuestros productos ofertados en nuestro portafolio, a través de

las marcas que poseemaos.
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Lo que se desea realizar es una publicidad motivacional donde se realce el
profesionalismo de la tienda al igual que el de su personal, siendo nuestro compromiso
el brindar soluciones a las necesidades de los clientes a través de la innovacion lo que
nos hara distintos de la competencia. Dentro del area motivacional lo que se espera es
que puedan ver una nueva forma de hacer negocios, afianzando una relacion entre la
empresa y sus clientes basados en la calidad y variedad de nuestros productos.

Algo que va de la mano también es la promocién de ventas lo cual deberd tener
una informacion clara y detallada sobre el producto y del servicio que lo acompafia en
caso de ser necesario, entre los de mayor importancia como: cupones, folletos, ofertas,
catalogos, incentivos, etc.; teniendo como direccion esencial a los consumidores finales.

Muchas veces los espacios publicitarios pueden lograr lo que fisicamente no se
alcanza hacer con los clientes por lo que se debe escoger el medio correcto para dicha
estrategia al tener en consideracion los estilos de vida como los siguientes:

* Periddico * Radio

» Televisién » Publicidad en el exterior

En conclusion, una estrategia de publicidad bien elaborada mediante nuevas
ideas y técnicas que estén a nuestro alcance nos brindard nuevos horizontes en la
comercializacion de nuestros productos de modo que las dificultades economicas por las
que pasa actualmente el pais se puedan transformar en oportunidades para los negocios.

e D3. A4: Promociones y descuentos en los productos con poca rotacion.

Se propone el director de la tienda mensualmente haga un anélisis de aquellos
productos que tienen menos salida, para que asi el Gerente general este al tanto y
puedan aplicarse descuentos especiales a dichos productos. Para que la estrategia
funcione, deberan de ser descuentos superiores al 15% Yy obviamente no deberan

coincidir con alguna promocién pre-existente en dentro de la localidad.

97



e D4. A5: Mejorar la informacion expuesta de Almacenes Juan Eljuri
mediante una actualizacion de la informacion en su pégina web y

desarrollar informacion de los aportes a la sociedad, de sus actividades.

Actualmente la empresa mediante su crédito directa permite el pago parcial o
total de pensiones estudiantiles en colegios o universidades avaladas por el SNESCYT.
El crédito directo ofrece puntos bono los cuales se generan por cada 100 dolares
pagados de la deuda que el cliente tenga (por cada $100 pagados se genera 1 punto
bono). Por lo que se propone que la empresa exponga este beneficio mediante la

aplicacion de alguno de los medios mencionados anteriormente.

98



4.3 Disefo del Plan Estratégico de Marketing

Tabla 7: Cronograma de Actividades del Plan Estratégico de Marketing

FECHA

- FECHA DE CRECIMIENTO
# |ESTRATEGIA IIDNEICIO EINAL ZACION COSTO RESPONSABLE ESPERADO (%) FUENTE
Implementam_on Gerencia  General
de medios Direccién
tecnoldgicos a L (Manyika, y otros,
1 . 1/1/2019 |31/12/2019 $ 10.690,00 |Administrativa 1,40%
través de un . . 2017)
. Dpto. Financiero y
nuevo sistema
” Contable
de facturacion
Reactivacion
del sitio web de Gerencia  General
la empresa con Direccién
p |Nuevas 1/1/2019  |31/12/2019 $ 400000 |Administrativa 50% (Rodriguez, 2013)
caracteristicas Dpto. Financiero y
(Incluye Contable
mantenimiento Dpto. de Marketing
mensual)
Implementacion Gerencia  General
de un programa Direccion . .
3 |de Semestral $ 1.500,00 | Administrativa 13% (2‘](;?59;92 & Zubiaga ,
responsabilidad Dpto. Financiero y
social Contable
Publicidad en Direccion
4 Todo el afio $ 730,00 | Administrativa 30% (Mari, 2015)

Redes Sociales

Dpto. de Marketing
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Eventos

Publicitarios
(Cambio de Gerencia  General
Temporada): Direccion 0 )
5 Desfile de Semestral 3.000,00 Administrativa 27% (Chibana, 2017)
Moda y Dpto. de Marketing
Workshop  de
Belleza
Ir_1c_er_1t|vo Anual Gerencia  General
dirigidos al S
personal de la Dlrec_m_on . (Chung &
6 . Semestral 1.500,00 | Administrativa 24%
tienda . i Narayandas, 2016)
. . Dpto. Financiero y
(Ejecutivos  de
Contable
Ventas)
Publicidad con Direccion
personajes Administrativa
7 |televisivos a | Cada mes 3.600,00 |Dpto. Financiero y|25% (Web, 2008)
través de Contable
patrocinios Dpto. de Marketing
Direccién
Publicidad en Administrativa
8 |medios Cada tres meses 10.000,00 |Dpto. Financiero y|17% (Murgich, 2016)
tradicionales Contable
Dpto. de Marketing
Capacitaciones Direccién
semestrales ~ . Administrativa .
i Dos veces al afio: Enero-Junio y 0 (Villegas Salazar &
9 |dirigidas al Julio-Diciembre Dpto. de Almacer)es 20% Brito Velarde, 2017)
personal de la e Inventarios
tienda Dpto. de Marketing
10 |Uso de un plan|En caso de ser necesario Gerencioa General | -
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de contingencia Direccion
(Proveedores) Administrativa
Direccion

Establecimiento
de Precios
Diferenciados

Todo el afo

Administrativa
Dpto. de Almacenes
e Inventario
Dpto. Financiero y
Contable

Incrementar la
variedad de
productos de la
mano del
crecimiento
poblacional de
la ciudad

Dos veces al

Octubre

Gerencia  General
Direccién
Administrativa
Dpto. de Almacenes
e Inventarios

Actualizacion
del  portafolio
de productos

Dos veces al afio: Enero y Julio

Gerencia  General
Direccion
Administrativa
Dpto. de Almacenes
e Inventarios

Retroalimentaci
on constante

Dos veces al

Gerencia  General
Direccion
Administrativa
Dpto. Financiero y

E::])vcregsdaores- Septiembre Contable
P Dpto. de Almacenes
e Inventarios
Reforzar el | Cada mes Direccion




nivel de ventas
en  productos
Unicos

Administrativa
Dpto. de Almacenes
e Inventarios
Dpto. de Marketing

Rotacion de

Direccion
Administrativa

16 Todo el afio - Dpto. de Almacenes
Productos .
e Inventarios
Dpto. de Marketing
Descuentos 'y Direccion
Promociones en Administrativa
17 |fechas civicas y | Cada mes - Dpto. de Almacenes

conmemorativa
S

e Inventarios
Dpto. de Marketing

Mejora de la

Gerencia  General
Imagen del Y
18 |grupo Dos veces al afio - D|re90|_on .
empresarial Administrativa
Juan Eljuri Dpto. de Marketing
TOTAL )
COSTOS $ 35.020,00 23,04%

Elaborado por: Autores del Proyecto

A través del cronograma de actividades se espera lograr lo siguiente:

Con la implementacién de nuevas tecnologias y nuevo sistema de facturacion se espera crecer en un 1.4% en ventas.
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Con la rehabilitacion de la pagina web y sus nuevas caracteristicas se espera crecer en un 50% en ventas.
Con el programa de responsabilidad social se espera crecer en un 13% en ventas.

Mediante la publicidad en redes sociales se espera crecer en un 30% en ventas.

Mediante eventos publicitarios se espera crecer en un 27% en ventas.

Mediante incentivos para el ejecutivo de ventas se espera crecer en un 24% en ventas.

Con la ayuda de publicidad bajo patrocinios con personas de tv se espera crecer en un 25% en ventas.
Con la ayuda de la publicidad en medios tradicionales se espera crecer en un 17% en ventas.

Con la ayuda de capacitaciones en el personal de ventas se espera crecer en un 20% en ventas.
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Tabla 8: Calendario de Ejecucion

Afo 2019
Enero Febrero | Marzo Abril | Mayo | Junio | Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Estrategia 1: Nuevas Tecnologias — Nuevo Sistema de Facturacion
Estrategia 2: Reactivacion Pagina Web y Mantenimiento
Estrategia 3: Estrategia 3:
Programa Programa
Responsabilida Responsabilidad
d Social Social
Estrategia 4: Publicidad Redes Sociales
Estrategia 5: Estrategia  5:
Eventos Eventos
Publicitarios Publicitarios
“Desfiles de Moda” “Workshops de
Belleza”
Estrategi Estrate
a 6: gia 6:
Incentivo Incentiv
Ejecutivo 0
S de Ejecutiv
Ventas os de
. Ventas
(Viaje
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Nac.)

(Viaje
Int.)

Estrategia 7: Publicidad mediante patrocinadores con personajes de Tv

Estrategia 8: Estrategia 8: Estrategia Estrategia 8: Estrategi Estrateg
Publicidad Tv Publicidad 8: Prensa Publicidad Tv a 8: ia 8:
Radio Escrita Publicida Publicid
d Radio ad
Prensa
Escrita
Estrateg Estrateg
ia 9: ia 9:
Capacita Capacita
ciones ciones
Ejecutiv Ejecutiv
0S de 0S de
Ventas Ventas
Estrategia 10: Uso del Plan de Contingencia
Estrategia 11: Precios Diferenciados
Estrategia 12: Estrateg
Incremento de ia 12:
Productos Incremen
to de
Producto
S
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Estrateg Estrateg

ia 13: ia  13:

Actualiz Actualiz

acion de acion de

Producto Producto

S S
Estrategia  14: Estrategia
Retroalimentacio 14:
n Retroaliment
Proveedores/Emp acioén
resa Proveedores/

Empresa

Estrategia 15: Reforzar ventas en productos (nicos

Estrategia 16: Rotacion de Productos

Estrategia 17: Descuentos y Promociones

Estrateg Estrateg

ja 18: ia 18:

Mejora Mejora

Imagen Imagen

Grupo Grupo

Empresa Empresa

rial rial

Eljuri Eljuri

Elaborado por: Autores del Proyecto
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4.4 Analisis de los Resultados de las Encuestas Realizadas

4.4.1 Resultado de encuestas de clientes

La encuesta inicial nos dio como resultado relevante que los clientes que han
comprado en la tienda la conocieron por via internet; por esa razn manifestaron que los
productos que oferta la tienda, muchos no los conocian y en consecuencia la percepcion
sobre la aceptacion de la tienda fue mediana. Por ello se plantea como estrategia tener
un plan de contingencia con proveedores que continlen ofreciendo productos
innovadores y de calidad, ademés de que todos los ejecutivos deberian de ser
capacitados constantemente sobre las caracteristicas de los productos que ofrece la
tienda. También manifestaron los clientes que seria bueno mejorar la publicidad, por lo
que se plantea como estrategia la reactivacion de la pagina web asi como la mejora de la
publicidad en las redes sociales, con ayuda de personajes publicos. Adicional, se
sugiere actualizar la informacion expuesta sobre la empresa Juan Eljuri en su pagina

web.

4.4.2 Resultado de encuesta de los estudiantes de la UCSG

De la encuesta a los estudiantes lo que se resalta es que existe un interés de
compra de los productos que ofrece Unity Stores Ceibos, por lo que nos enfocamos en
las estrategias de precios diferenciados, en realizar siempre promociones y descuentos
sobre aquellos productos que no tengan mucha rotacién, ademas de fortalecer las
ventas de los productos que no tiene la competencia. Por otro lado, también se rescata
de la encuesta que la tienda no tiene el trafico de clientes adecuado, debido a la poca

publicidad de la tienda por lo que hacemos mayor énfasis en la misma.
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CONCLUSINONES

Segun el analisis que se realizd de la situacion de la empresa nos permitio
realizar un estudio por separado, en cuanto al macroambiente y microcambiente de la
empresa para poder aplicar cada estrategia. Ademas, se pudo constatar que Unity Stores
Ceibos estd comenzando su trayecto para afianzarse en el mercado en vista de que busca
obtener un crecimiento en sus ventas ya que al ser una tienda relativamente nueva con
marcas de productos exclusivos no mantiene un buen nivel de ventas que justifique toda

la inversion realizada en ella.

El macroambiente y microambiente nos permitié atender a las inquietudes
manifestadas por los clientes y por los estudiantes de la UCSG, tal como se lo ha
explicado al final del capitulo 4. Al analizar los factores que posicionan o no el local a
través de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas encontramos que es
pertinente aplicar 18 estrategias que permitan abordar cada uno de los puntos tratados
en el analisis FODA. Sin embargo, consideramos que las prioritarias son; la aplicacion
de medios tecnoldgicos para la facturacion ya que esto permitird que el proceso sea
mucho mas eficiente y asi se mejorar el servicio al cliente; la reactivacion de la pagina
web junto con el mejoramiento del Instagram y Facebook oficial de Unity Stores,
debido a que segun los datos obtenidos el 56% de los clientes conocen esta tienda
gracias a este medio; capacitacion continua a los ejecutivos puesto que esto generara
mayor confianza al vender; incentivo a los ejecutivos en consecuencia de que esto los

motivara a cumplir sus metas de ventas mensuales.
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La evaluacion de cada estrategia nos ha permitido demostrar que el plan es
viable ya que se esperan resultados relacionados a los programas especificos de la

empresa, a las tacticas que puede utilizar la empresa que derivaron a las estrategias.

Con esto queda demostrado que el plan previsto en un tiempo de 1 afio
por un costo de $35.020.00 de acuerdo a la tabla del Cronograma de Actividades del
Plan Estratégico de Marketing donde se cotizaron en diferentes empresas (ver ANEXO).
Dicho costo nos permite crear un potencial de incremento esperado de ventas de 23%
equivalente a $316.536,19 que se recuperan en 1.5 meses. Con ello demostramos que el
plan que se propone a través de la aplicacion de las 18 estrategias se justifica en costos y
resultados esperados. Es recomendable iniciar el plan estratégico desde noviembre para
poder aplicarlo desde diciembre ya que es un mes con mayores ventas debido a sus

festividades.
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RECOMENDACIONES

Es importante sociabilizar el plan estratégico de marketing involucrando a todos los
niveles de la empresa para apoderar a los participantes durante su desarrollo de tal
forma que cada miembro de cada departamento no solo tenga en claro cudl seré su

funcion a realizar cada dia, sino que se encuentre comprometido a realizarla al 100%.

Como complemento seria importante profundizar la gestion de proveedores para
mejorar la cadena de suministro buscando algun método de calificacion que permita

tener en reserva proveedores sin perder la calidad de los productos que se adquieren.

El estudio por tratarse de un disefio, limita el alcance de la investigacion y en
consecuencia seria importante académicamente profundizar el efecto esperado en las

ventas por cada linea de producto.

A lo largo de la investigacion se pudo observar que la aplicaciéon de un sistema de
control de inventarios en Unity Stores Ceibos ayudaria al funcionamiento de la tienda
debido a que esto se veria reflejado en el orden interno de la misma. Esto, a su vez
ayudara al plan estratégico de marketing ya que el Director de la tienda llevara un

control més preciso de cuales son los productos con poca rotacion.

Por otro lado, es importante mantener una actualizacién continua de cada una de las
estrategias planteadas sobre todo en lo referente a la aplicacion de estrategias de
marketing digital ya que es el medio que mayor acogida tiene por parte de los
consumidores. En este caso recomendamos el estudio de aplicacién de un plan de
inbound marketing enfocado desde diversos puntos como, por ejemplo: en el email

marketing ya que Unity Stores Ceibos al pertenecer a Almacenes Juan Eljuri puede
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lucrarse de la extensa base de clientes con la que cuenta y asi poder incrementar el

trafico a la tienda y por ende sus ventas.
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Anexos

Costos de la Inversion:
Lista de Precios del Sistema Administrativo JM Software v sus componentes:

Licencia JM Software Modulos: Ventas. Inventarios, Pedidos

yEmision de Documentos Electronicos. Licencia: llimitadas Y B0 i

Panel para Emision de Documentos Electronicos 1 1.500.00 1.500.00
TOTAL: 9.000,00

Nota: Estos valores no incluyen el 12% del . V.A. ni gastos de movilizacion ni viaticos
para implementaciones realizadas fuera de la ciudad de Guayaquil.

Validez de esta oferta: 15 dias.

La forma de pago esde la signiente manera:

*60% de entrada.

*El saldo a 30 y 60 dias.

ProdQuality S. A.
Productos y Servicios Informaticos

Cdla. Alborada. Av. Benjamin Carrién
Edif City Office Business Piso 5 Of 520
Teléfono: (593-4) 2959011

Celular: 0993386153

E-mail: info@prodquality.com
www.prodquality.com

Guayaquil - Ecuador

ProdQuality

Grafico 13: Cotizacion N°1

AUDIO - VIDEO - ILUMINACION
ALQUILER — VENTA - SOPORTE TECNICO - ASESORAMIENTO TECNICO
RUC# 0911101160001
Guayaquil 20 de agosto del 2018
Cliente: Verénica Sinche ‘
COTIZACION DE ALQUILER ]
. diendo a su r imi i los si
Tarima Incluye:
01 tarima de 15 Mt ancho x 3.75 Mt fondo x 0.80 alto
01 Faldén
01 Carpeta de piso
01 Escalera
01 montaje
01 desmontaje
02 movilizaciones montaje y desmontaje
03 personal para montaje y desmontaje
Sub Total. $350,00
IVA. $42.00
Total. $392.00
Tarima Incluye:
01 tarima de 15 Mt ancho x 3.75 Mt fondo x 1.70 alto
01 Faldon
01 Carpeta de piso
01 Escalera
01 montaje
01 desmontaje
02 movilizaciones montaje y desmontaje
04 personal para montaje
Sub Total. $400, 00
IVA. $48.00
Total. $448.00

Nota: en caso de retenciones o pagos en cheque
anombre de Maria Teresa Pino Criollo
Atentamente.
Johnny Tenezaca Duarte
6 de marzo 1503 y Ayacucho Teléfonos 0982336383 - 0994641680 — 0997377918
E mail. johnnygiovanny@hotmail.com — jtpsonidogvq@hotmail.com
GUAYAQUIL-ECUADOR

Gréafico 14: Cotizacion N°2
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= L4

WEBINSIGNIA - ventasewabinsignia.com

los guardiancs de ¢u marnea ~ svargas@webinsignia.com
~ soporfe@webinsignia.com

4- Cotizacién del Disefio de Sitio Web.

#| Descripcion | cCantidad | Total
1 Maquetacién y armado del Sitio Web en Php $ 580,00
Paqinas Webs internas hasta 10
*Cada web intema tendrd un tamaio equivalente a 1 V3 hoja de Werd
Armado de Plantilla basada en identidad corporativa 1
Edicidn del Material Fotogréfico a calidad web 1
*Comprende las fotos de todo el sitio web
Creacion de Slider Principal 1

*Slider que contiene 5 imagenes de promodidn en |a pégina principal

Componente de Catalogo de Productos

* Cada producto se compone de una pequefia descripcidn, cddigo, marea, su propio

formuiario de contacto y 3 folos. Hasta 50

No incluye carito de compea ni pasarela de pagos.

* Componente de Google Map 1

*Ubicacidn de sus instalaciones mediante |a herramienta de google

Componente de Galeria

“Galeria de imagenes que contiens de 1 a 50 imagenes

Componente de Blog de Noticias/promociones 1

*Refleja los Post mostrados en su paging de facebook.

Plugins de Redes sodales 1

* Cada pdgina web intema tendrd &l botdn de redes sodales

Formulario Profesional de Contactos 1

* Se envia el formulario con 7 campas o informacidn que se Nos asigne a un comeo

electrénico que & nas designe.
2 Posicionamiento

Reqistro en Gooqle My Business 1

Posicionamiento organico en Google 1
3 Redes Sociales

Link a Twitter oficial de la empresa

Link a Fan Page Facebook oficial de la empresa
4 Caracteristicas Adicionales

L

Disefio para uso en tabletas y celulares 1
Subtotal 1 $ 580,00
Precio NO & Tva
# Descripcién Adicionales nal) | cantidad | Total
5 Capacitacién para el manejo del sitio web (Opcional) 1 $ 90,00

Capacitacién para una persona en el manejo de contenidos en la
seccién noticias, cambio de informacién y fotoarafia de productos o
articulos en el sitio web, sliders, galeria de imagenes, teléfonos,
correos, direcciones. La duracién es aproximadamente de 1 hora.

Grafico 15: Cotizacion N°3
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DECAMERON PUNTA CENTINELA

STANDARD TRO V.JARDIN

Plan Todo incluido / 2 noches de alojamiento (1 huéspedes)
Standard Tro V.jardin (1 Habitacién): 1 Adultos

Fecha llegada alhotel: Vie. 28 Sep 2018

Fecha salida del hotel: Dom. 30 Sep 2018

Lo que incluye

Alojamiento en cémodas habitaciones con bafio equipado: Alimentaciéon completa: desayuno y almuerzo tipo buffet y cenas
a la carta; Snacks durante el dia y la noche: Bebidas alcoholicas y no alcoholicas ilimitadas; Programa de actividades diarias
para nifios y adultos: Deportes nauticos no motorizados (windsurf, sunfish, sailboats. kayaks); Show en vivo todas las
noches:Impuestos hoteleros y propinas.

Noincluye

- Tours y gastos no especificados en el programa; Internet; Llamadas Telefonicas: Deportes Acuaticos Motorizados; Cajilla
de Seguridad: Boutique: Excursiones Opcionales brindadas por Decameron Explorer.

PRECIO POR PERSONA 369.00

NOTAS IMPORTANTES:

CAMBIOS SUJETOS A DISPONIBILIDAD DEL HOTEL

COMPRA INMEDIATA

FECHA SE TIENEN QUE RECONFIRMAR AL MOMENTO DE HACER EL PAGO.

SALUDOS CORDIALES

Gréafico 16: Cotizacion N°4

PANAMA | ECONOMICO FULL COMPRAS Y TURISMO EXCLUSIVO S.G. TOUR
iDisfruta de PANAMA | ECONOMICO FULL COMPRAS Y TURISMO EXCLUSIVO $.G. TOUR!
PAQUETE INCLUYE:
R Boleto aéreo via Copa.
Traslados aeropuerto — hotel — aeropuerto. s
3 noches de alojamiento en TOSCANA INN cat. Turista. ] TRADA
Desayunos buffet diarios
City Tour + canal + compras
Tour de compras Multiplza
Full day zona libre
- Impuestos y tasas de Aeropuerto.
HORARIOS DE SALIDA POR CONFIRMAR AL MOMENTO DE HACER EL PAGO.

N

MARCA

PRECIOS POR PERSONA DE ACUERDO A LA ACOMODACION HOTELERA EN EFECTIVO:

HOTELES SENCILLA DOBLE TRIPLE NINOS
TOSCANA INNO
SIMILAR $799 $ 699 $659 $ 659
COD#5
Notas Importantes:

Pago con tarjeta de crédito aplica 10% de recargo.

DIFERIDOS HASTA 12 MESES CON INTERESES.

30 DIAS DE COMPRA ANTICIPADA

COMPRA INMEDIATA

PRECIOS SUJETOS A CAMBIO SIN PREVIO AVISO

Habitaciones triples cuentan con 2 camas full

Nifios compartiendo con 2 adultos minimo

Horarios de vuelo se confirman al momento del abono

Tarifa de infante menor de 2 afios solo paga impuesto $259 sin equipaje. (precio sujeto a disponibilidad)

SALUDOS CORDIALES

Grafico 17: Cotizacion N°5

117



s C.h. EL UNIVERSD
<= ELUNIVERSO RUC4 0990010657.001
L MR DUERID WACORAL Direc: Aw. Domingo Comin
¥ Ernesto Mlbén. T 249-0000

Guayaquil- Ecuador

COTIZACIONES EN REVISTAS

JFARA: ING. KEVIN CHICAIZA SINCHE
[EMPRE SA:
JFECHA ENVIO: 10isep TOTAL A PAGAR
JAMGENTE WAME § 84 FALCOM| incluido IVA
FECHA DE
UBLICACION 1 DIA DOMINGO $1.456,00
TITuLo UNITY STORES
HOTA: TEXTO ENVIADD POR CORREC

DESCRIPCION DEL AVISO

. L& REVISTA_PAGINAS INTERIORES
SECCION | PAGINA: PERIGDICE
FORMATO: 611 TERCIO DE PAGINA VERTICAL (PAG INDETERMINAD
IDIMEM SICOM: 1 eol (6,16 em) x 22.80 cm alto
JCOLOR: COLOR _
OROINARIO
[TARIFAS: . DOMINGD
viernes

WALOR DEL FORMATO: - 1.300,00
VA 12% - 156,00
VALOR POR
(C/IPUBLICACIOM: - 1.456,00

FAVOR ADJUNTAR ESTA COTIZACION PARA CANCELAR EL AVISO

SERVACIONE 5:
Los avisos para La Revista, se ingresan can 10 DIAS da anboipacidn @ su publicacion. Circuls todos los domingos
Los avisos para Sambo, se ingresan con 15 DIAS de anficipacion a su publicacion. Circula el primar wames de
ada mes.

C.A ELUNNERSO es contribuyanta espacial, La refencidn an la fusnte es del 1%.

Grafico 18: Cotizacion N°6

PROPUESTA ECUAVISA NACIONAL

PODEMOS ARMAR UNA PAUTA VARIADA EN UN MES DE 30 SEGUNDOS
$15000 0 20 SEGUNDOS $ 10000 41 CUNAS

« CONTACTO DIRECTO (7 CUNAS)

« TELEVISTAZO AL AMANECER ( 12 CUNAS)
«  TELEMUNDO ( 5 CUNAS)

« TELEVISTAZO 13H00 (4 CUNAS)

« TELEVISTAZO ESTELAR ( 3 CUNAS)

«  VISION 360 D 22H30 ( 4 CUNAS)

« ESTADIO TV DOM ( 6 CUNAS)

— See——— |

Grafico 19: Cotizacion N°7
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1050 INTERNACIONAL

PRODUCTO QUE ANUNCIA: ROPA

PROGRAMA: PASION Y FUTBOL - 1050 AM EN GUAYAS
PERIODO DEL CONTRATO: POR MESES (EJ: 1 MES).
INTEGRANTES: WILLIAM COLLAZO —EDUARDO RIVERA —
DAVID OSORIO — ERICK RAMIREZ — ALEZ RODRIGUEZ — JOSE LUNA
DERECHOS: 4 CUNAS Y 4 MENCIONES DIARIAS DE
LUNES A VIERNES
SINTONIA: RADIO AGUILA CONSOLIDADA A
NIVEL PROVINCIAL.

EMISION: LUNES A VIERNES DE
20HO00 PM A 21H00 PM.

COSTO DE CONTRATO: $ 800.00 + IVA POR MES.
FORMA DE PAGO: TRANSFERENCIA A CTA BANCARIA -
CHEQUE - EFECTIVO
INICIO: AGOSTO/ 2018
BONIFICACION: VISITAS AL PROGRAMAY
PROMOCIONES.

LCDO. WILLIAM COLLAZO
CEL: 0978737286

Grafico 20: Cotizacion N°8

Correo de Outlook

Buscar en Correo y Contact... O @ Nuevo |V © Responder|V i Eliminar & Archivar Correo no deseado |V  Limpiar  see T v X
Andrea Pesantez<apesantezec@icloud.com> € Responder | v
A Carpetas Hoi e
Bandeja de ent 2169 Usted ¥

Correo no desead: 62
Buenas tardes, por peticion de usted por via telefonica le envio la cotizacion para los modelos de su desfile.

Borradores 1

Elementos enviados Valor por modelo $350 por modelo

Elementos eliminados E
Archivo Saludos,

Historial de conversac
Lotiohe i Andrea Pesantez

Spambox

Actualizar a Premium

e L} at i~
https://es.simplesite.com/pages/recei taboolacoreg:Taboola_CPA_Coreg_SAM_EC_ES_Site=msn-outlook-ecuador.Title=Crea+un-sitio+web-+en-+solo+3+minutos_Campaign|D=546276_ltem|D=5871448:
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DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Chicaiza Sinche Kevin Andrés y Sinche Jiménez Veronica Alexandra, con
C.C: #0930088810 y #0922075916 autores del trabajo de titulacion: Plan
Estratégico de Marketing para el mejoramiento de los ingresos de la empresa
Unity Stores de Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda. de la ciudad de Guayaquil
previo a la obtencidn del titulo de Ingeniero en Gestion Empresarial Internacional

en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaramos tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones
de educacién superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgénica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de titulacion para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica

respetando los derechos de autor.

2.- Autorizamos a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion,
con el propdsito de generar un repositorio que democratice la informacién,

respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 20 de septiembre de 2018

Chicaiza Sinche Kevin Andrés Sinche Jiménez VVerénica Alexandra

0930088810 0922075916
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Guayaquil
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identifica los factores que afectan el posicionamiento del local y acciona mecanismos incrementales sobre
ellos a fin de posicionar la visién empresarial.

ADJUNTO PDF: XJ sl 1 NO

CONTACTO CON | Teléfono: E-mail:

AUTOR/ES: +593-983552077 kean120795@hotmail.com
+593-994095653 veronicasinche@gmail.com

CONTACTO CON LA | Nombre: Ing. Roman Bermeo, Cynthia Lizbeth Mgs.

INSTITUCION Teléfono: +593-4-3804601 Ext. 1637

(COOIHIINABOIR DEL E-mail: cynthia.roman@cu.ucsg.edu.ec

PROCESO UTE):: - cynthia. -UCsg-eau.

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

N°. DE REGISTRO (en base a datos):

N°. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):



mailto:kean120795@hotmail.com

